judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Video ini membahas sembilan kebiasaan yang akan membantu kita meraih kesuksesan dan kebahagiaan. Kebiasaan-kebiasaan ini layaknya pagar pembatas yang menjaga kolam jiwa kita agar tetap jernih, sehingga siap menerima energi positif dan mewujudkan impian.
Berikut rangkuman detail dari 9 kebiasaan tersebut:
1. Hati yang Bersyukur (Grateful Heart):
Pentingnya: Rasa syukur adalah kunci utama kesuksesan.
Cara Menerapkan:
Syukuri semua yang dimiliki, baik besar maupun kecil.
Syukuri apa yang dimiliki orang lain.
Syukuri apapun yang terjadi, baik atau buruk.
Manfaat: Membuka hati dan pikiran, menciptakan energi positif, dan menarik rezeki.
2. Fokus pada Visi (Vision Focus):
Pentingnya: Memfokuskan pikiran dan imajinasi pada apa yang ingin dicapai.
Cara Menerapkan:
Buat papan impian dengan visualisasi yang jelas dan detail, disertai warna dan perasaan yang nyata.
Bayangkan dengan jelas dan rasakan seolah-olah impian tersebut telah tercapai.
Manfaat: Mempengaruhi alam bawah sadar dan menarik impian menjadi kenyataan.
3. Berlaku Seolah-Olah (Act As If):
Pentingnya: Bersikap dan bertindak seolah-olah impian sudah terwujud.
Cara Menerapkan:
Modeling: Tiru sistem keyakinan, nilai, sikap, kebiasaan, pola hidup, dan penampilan dari role model.
Visualisasi: Bayangkan dan rasakan diri sendiri telah menjadi seperti role model.
Manfaat: Mempengaruhi alam bawah sadar dan membentuk diri menjadi seperti yang diinginkan.
4. Waktu Tenang (Quiet Time):
Pentingnya: Menenangkan pikiran dan menurunkan gelombang otak ke level Alpha.
Cara Menerapkan:
Teknik 3R: Rileks (tarik nafas dalam), Rilis (lepaskan beban pikiran), Reconnect (fokus pada momen terbaik/kecerdasan alam semesta).
Meditasi, berzikir, atau aktivitas yang menenangkan.
Manfaat: Meningkatkan kreativitas, kejernihan pikiran, dan kemampuan menyelesaikan masalah.
5. Ubah Emosi (Flip Switch):
Pentingnya: Mampu mengelola dan mengendalikan emosi negatif.
Cara Menerapkan:
17 Second Post: Berhenti sejenak saat emosi negatif muncul.
Ubah postur tubuh, gunakan kata-kata positif, dan alihkan fokus ke hal yang positif.
Simulasikan: Bayangkan dan rasakan emosi negatif di tangan kiri, lalu ganti dengan emosi positif di tangan kanan.
Manfaat: Mencegah ledakan emosi dan menciptakan ketenangan jiwa.
6. Tindakan Terencana (Deliberate Action):
Pentingnya: Melakukan tindakan nyata tanpa menunggu kesempurnaan.
Cara Menerapkan:
"Do First" : Lakukan saja dulu, sisanya akan mengikuti.
"Eat That Frog": Kerjakan tugas tersulit terlebih dahulu.
Mulai dari yang kecil: Lakukan 15 menit setiap hari, lalu tingkatkan secara bertahap.
Manfaat: Membuka peluang dan menciptakan momentum menuju kesuksesan.
7. Terus Belajar (Continuous Learning):
Pentingnya: Meningkatkan kualitas diri dan mengikuti perkembangan zaman.
Cara Menerapkan:
Membaca buku, mengikuti seminar, dan belajar dari pengalaman.
Menerapkan konsep Kaizen: Ambil yang baik, buang yang buruk, dan ciptakan hal baru.
Manfaat: Memperluas wawasan, meningkatkan kemampuan, dan menciptakan peluang baru.
8. Bahagia Memberi (Joyful Giving):
Pentingnya: Memberi dengan tulus dan ikhlas.
Cara Menerapkan:
Memberi dengan hati yang gembira dan penuh syukur.
Memberi dengan komitmen dan konsisten.
Memberi dengan tulus ikhlas tanpa mengharapkan imbalan.
Manfaat: Meningkatkan kebahagiaan, memperlancar rezeki, dan menarik kebaikan.
9. Membangun Relasi (Networking):
Pentingnya: Membangun koneksi dan memperluas pergaulan.
Cara Menerapkan:
Aktif bersilaturahmi dan membangun hubungan baik dengan orang lain.
Memilih pergaulan dengan orang-orang positif dan produktif.
Manfaat: Membuka peluang, mendapatkan dukungan, dan memperkaya wawasan.
Kesimpulan:
Sembilan kebiasaan ini adalah kunci untuk mencapai kesuksesan dan kebahagiaan. Penerapannya secara konsisten dan berdisiplin akan membawa perubahan positif yang signifikan dalam hidup. Ingat, "Disiplin adalah jembatan antara impian dan pencapaian."

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Sukses Eksponensial
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi sahabat tq Hidup bukanlah kebetulan Hidup adalah sebuah panggilan tapi tidak semua orang mampu menemukan kan saya punya dua periode kehidupan yaitu 10 periode pertama tahun 1990 berkarir hingga tahun 2000 dan periode kedua yaitu pasca tahun 2000 hingga tahun 2010 dan juga Akhirnya sampai hari ini tahun 2020 apa yang saya ingin sampaikan adalah grafik kehidupan saya di periode sebelum tahun 2000 Katakanlah dimulai tahun 1 90 grafik saya seperti ini naik turun naik turun ya dan akhirnya drop di tahun 1999 lalu di tahun 2000 saya memulai lagi kehidupan dan hasilnya boleh dibilang eksponensial bahkan orang Finance yang melihat pembukuan Saya dari mulai sebatang pulpen dan selembar kertas dia mengatakan This is impossible ini tidak mungkin bahkan sampai ada Menara 165 banyak orang datang mencari dan menggali apa kunci Rahasianya Oke saya akan sampaikan Bagaimana cara membangun kekuatan diri dan menemukan potensi terbaik kita harus ingat bahwa kita semua ini dilahirkan bukan sekedar begitu saja tetapi punya rancangan rancangannya dari Tuhan hanya pertanyaannya kita tidak mampu menemukan apa panggilan kita banyak orang yang hidup bukan karena panggilan dirinya tetapi karena panggilan orang lain banyak orang hidup yang bukan karena panggilan Nurani dirinya tetapi panggilan Nurani orang lain nah ini yang saya ingin sampaikan kepada anda sahabatku sebelum tahun 2000 Saya tidak tahu sesungguhnya apa yang menjadi panggilan hidup saya dan saya temukan melalui sebuah perenungan yang dalam di tahun 199 sampai tahun 2000 kuncinya adalah menemukan panggilan hati ini yang membuat kita menjadi Unstoppable atau tidak bisa dihentikan ini yang disebut orang passion atau panggilan hati nurani sebagian menamakannya calling nah saya akan sampaikan hal yang sangat penting yaitu empat empat hal saja kalau anda mampu menemukan empat hal ini anda akan punya passion anda akan Unstoppable dan juga yang paling utama lagi Anda memiliki meaning atau Arti Kehidupan banyak orang melakukan sesuatu yang bukan atas kehendaknya contoh begitu saya lulus SMA Saya tinggal di Departemen Kesehatan di situ yang sukses adalah dokter sehingga orang tua saya meminta saya kuliah di Kedokteran tetapi karena memang bukan passion saya saya tidak lulus untuk untuk diterima di kampus yang terkenal kemudian Okelah dikasih tahu lagi oleh orang tua saya dokter gigi bayangkan saya harus jadi dokter gigi dan kemudian saya coba daftar tidak diterima lagi lalu diminta lagi untuk supaya jadi akuntan karena duitnya banyak saya ikut ujian di sebuah lembaga negara tidak diterima lagi lalu saya ingat kakek saya kakek saya tentara dan saya mencoba daftar di tentara tidak diterima lagi akhirnya semuanya gagal Dan saya mulai jadi dosen dan di situ sebenarnya pada saat itu saya sedikit merasakan kenikmatan gitu tetapi tidak punya penghasilan Akhirnya saya tinggal lalu saya mulai belajar untuk berdagang saya tinggalkan itu Pekerjaan saya sebagai Pegawai Negeri 7 tahun sudah sudah dapat SK saya tinggal saya mulai jualan celana jeans ya dapat satu toko dua toko toko tujuh toko turun lagi ah Saya jualan sepatu kemudian saya naik lagi Kemudian Turun lagi saya kemudian bisnis radio Panggil atau pjer mungkin anak zaman Now tidak tahu itu adalah alat yang apabila anda telepon dia bunyi TR maka anda pergi ke telepon umum kontak jatuh lagi saya jualan handphone Ya sebentar saja jatuh lagi naik turun naik turun dan saya memang punya uang tapi saya tidak merasakan kebahagiaan Akhirnya saya melakukan sebuah perenungan yang sangat dalam dan hasilnya Saya menulis sebuah buku dan ketika saya menulis sebuah buku saya tidak berhenti Pagi siang sore malam kalau saya tulis jam saya berhenti lagi jam malam 24 jam berbulan-bulan akhirnya buku itu jadi setelah buku itu jadi saya mulai di situentasi ajarkan ceramah ke sini ke sana dan kemudian mulai melakukan training di situ saya menemukan sebuah panggilan diri dan hasilnya luar biasa tidak terasa 20 tahun saya lakukan 1,7 juta alumni dan ada di seluruh dunia bayangkan ya 10.000 kelas atau 10. 000 angkatan yang saya lakukan dan hasilnya Anda bisa lihat sendiri salah satunya adalah Menara 165 yang menjulang tinggi yang di di puncaknya ada masjid tertinggi nomor dua di dunia Saya tidak tahu nomor satunya karena itu lebih baik saya bilang nomor dua di dunia kuncinya saya katakan empat saja empat saja dan anda harus berani mengambil keputusan kebanyakan kita lakukan atas apa yang orang inginkan orang tua inginkan teman inginkan kakek inginkan tapi bukan apa yang kita inginkan Akhirnya saya paham bahwa saya menemukan yang pertama apa yang paling saya suka Catat baik-baik itu apa yang paling saya suka setelah saya tahu apa yang paling saya suka lalu yang kedua Apa kelebihan saya saya menemukan bahwa apa yang saya suka saya suka sekali mengajar bahkan Dulu ketika bisnis jeans atau radio Panggil atau handphone atau apa saja saya lebih banyak mengajarnya dibandingkan bisnisnya saya bisa berdiri pagi hari jam sampai jam atau sampai jam hanya untuk melakukan morning briefing setiap hari bertahun-tahun dan itu yang akhirnya membuat diri saya seperti ini artinya saya lebih suka mengajar sebenarnya dan itulah yang saya temukan dalam diri saya kemudian dua ciri saya saya selalu passionate sehingga Anda bisa melihat energi saya ketika anda menemukan diri saya Anda pun terasa tertular dengan Aura semangat yang kedua adalah positivity saya senantiasa positif menghadapi itu nah ketika dua ini digabungkan Saya suka mengajar maka saya mengajarkan supaya orang positif dan mengajarkan orang supaya senantiasa bersemangat saya menemukan dua kunci tadi lalu yang ketiga ini yang penting Akhirnya saya melihat bahwa begitu banyak orang di lingkungan sana selalu berpikir negatif Saya melihat banyak orang yang semangatnya dari sat sampai skala 10 hanya skala dua berarti saya punya impian dunia harus saya selesaikan orang-orang saya harus buat positive thinking orang-orang harus saya buat penuh semangat Akhirnya saya gabungkan tiga hal tadi apa yang saya suka kelebihan saya dan dunia apa yang saya inginkan ketika ini digabungkan maka saya punya kekuatan nah kekuatan ini disebut ikigy inilah yang keempat yaitu menggabungkan tiga kunci tadi menjadi satu adalah apa yang anda suka apa kelebihan anda kemudian ketiga Anda mampu menggabungkannya dan dunia membutuhkan kita ketika itu disatukan maka saya punya kekuatan ikigy Nah sekarang Anda harus lihat workbook Anda print dulu workbook itu dan yang pertama tolong anda lakukan apa yang saya perintahkan ini satu Tolong tuliskan Apa kelebihan Anda oke mungkin Oh saya kelebihannya ceria Saya orangnya lucu Saya orangnya bahagia saya orang penuh semangat Saya orangnya teliti saya orang disiplin saya selalu hati-hati oke bagus Tuliskan di situ yang kedua kemudian Apa yang anda suka mungkin anda sukanya main bola atau Anda suka mengajar seperti saya atau Anda suka berbisnis atau Anda suka menolong orang atau Anda suka memberi inspirasi atau Anda suka teknologi oke yang kedua yang ketiga lalu Bagaimana keadaan lingkungan masyarakat tidak punya itu bukan sekarang apa yang anda inginkan atas kehadiran hidup anda gabungkan yang keempat gabungkan itu semuanya setelah anda mampu menggabungkan saya tambahkan 4 plus 1 satunya apa bagaimana caranya empat hal itu bisa menghasilkan uang untuk anda maka 4 plus 1 itulah yang disebut dengan ikigy Oh ya satu lagi Anda coba Gambarkan itu semua dalam sebuah metafora kalau saya menggambarkan diri saya saya Gambarkan menjadi seb sebah gunung gunung yang kokoh gunung yang kuat dengan awan yang jernih ada air menggambarkan positivity atau positive thinking dan juga Teguh dan kokoh itu gambaran diri saya sekarang anda Gambarkan diri Anda Oke Anda Tuliskan itu dan tuliskan di sana dan tempelkan tembok gambaran tentang diri Anda boleh gambar hewan boleh gambar alam apa saja yang penting tentang diri Anda oke perjalanan yang paling jauh bukanlah perjalan kelinging dunia tapi perjalan paling jauh anda mampu menemukan siapa diri Anda di mana diri Anda mau ke mana anda Salam sukses selalu [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Ternyata Sukses Cukup Modal Ini Saja!
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi sahabat SQ kita sudah paham empat kunci dasar untuk sukses yaitu keputusan yang harus anda buat banyak orang mengikuti keputusan orang lain tapi anda harus buat Keputusan anda sendiri kuncinya ada empat ya Saya ulangi dulu nih Sebelum saya masuk pertama Anda harus tahu apa kelebihan Anda kedua anda harus berani menentukan apa yang anda sukai ketiga dunia seperti apa yang anda inginkan apabila anda hadir dengan ilmu ini keempat gabungkan plus S Bagaimana anda dapat penghasilan uang dengan ini semua Lalu Anda harus mengambil metafora tentang diri Anda kalau saya mengatakan diri saya adalah Arga Arga itu gunung nah lalu Sebelum saya lanjutkan Anda harus tempel gambar itu sekali lagi tentang diri Anda Lalu Anda ambil visualisasi tentang diri Anda ya Anda tarik napas Anda tahan kemudian lepas Anda tanamkan itu dalam hati anda Oke saya tidak mau ini hanya sekedar pengetahuan tetapi harus mampu merubah anda setuju Oke sekarang kunci yang kedua untuk menjadi orang yang sukses yang pertama adalah tidak ada yang tidak mungkin kisahnya ini benar-benar terjadi yaitu Cliff yangang pada tahun 19983 ada sebuah perlombaan maraton tidak tanggung-tanggung 500 km Para pelari tidak ada aturan Apun akan lakukan yang penting anda lari 500 km dan siapa yang paling cepat sampai garis finish dialah pemenang Waduh itu luar biasa berbagai sponsor-sponsor sepatu-sepatu yang hebat itu semua ada di situ Katakan ada Nike Adidas ribok untuk membiayai semua pelari-pelari internasional kemudian tiba-tiba ada satu orang pelari hanya pakai sepatu bot semu nya heran nama dia adalah Cliff yang dia bukan pelari dan tidak pernah ikut lari cuma dia memang suka berlari karena kerjaannya adalah menggembala domba sehingga apabila di dalam keadaan badai dia harus mengumpulkan ribuan dombanya dan kadang tidak tidur sehingga dia merasa saya juga bisa lari karena saya biasa mengumpulkan domba lalu bendera start dimulai 1 2 3 kemudian Wah semuanya pelari mulai untuk maju ke depan Tetapi ada satu pelari yang jalannya terseok-seok jalannya lambat Ya maklum pakai sepatu bot namanya ya clif yang tadi semuanya mengatakan Waduh jangan-jangan ini kena sakit jantung dan mati di jalan gitu kan maraton itu berjalan dan mereka Para pelari profesional tahu bahwa mereka harus tidur jam untuk supaya Fit dan itu sudah aturan Mengapa karena memang runers World atau buku tentang lari dunia itu semua mengajarkan seperti itu Nah si Cliff yang ini enggak pernah baca buku dia ggak tahu bergaul dengan Para pelari dunia tidak pernah ada latihan internasional dia tahunya adalah nguber domba setiap waktu apabila terkena badai yang lain tidur 7 jam Kang 2 jam saja Mengapa ya karena maklum dia tidak pernah baca buku tentang ilmu maraton dunia dia hanya berlari saja tidur 2 jam kemudian berlari lagi tidur 2 jam bahkan di hari terakhir dia sama sekali tidak tidur otomatis dia menjadi pemenang luar biasa ya Jadi apa yang saya ingin sampaikan dan kenapa saya tertawa itu adalah gambaran dari diri saya saya membangun Menara 165 karena saya seperti kli yang itu saya jujur saja Saya bahkan tidak menghitung berapa ratus miliar uang yang akan dihabiskan dan bahkan ketika saya bangun menara 15 di atasnya ada masjid Saya juga tidak hitung berapa uang yang akan dihabiskan Berapa biaya perizinan yang akan dihabiskan Bagaimana struktur sistem energi Keuangan saya tidak tahu yang saya tahu hanya satu Menara 165 tegak berdiri dan di atasnya ada masjid tertinggi di dunia nya itu saja dan kemudian saya lakukan meskipun sempat terhenti selama 2 tahun saya mulai tahun 195 98 berhenti kehabisan uang saya lanjut lagi tahun 2010 dan Alhamdulillah akhirnya gedung itu selesai dan sekarang menjadi ion katanya sih ada yang mengatakan ion di Indonesia bahkan sampai Asia Tenggara bahkan juga mulai jadi pembicaraan di seluruh dunia kuncinya adalah seperti saya seperti Cliff yang saya tidak tahu Teknik Sipil Saya tidak tahu ilmu keuangan yang saya tahu hanya satu saja tidak ada yang tidak mungkin tidak ada yang tidak bisa tidak dikerjakan dan saya punya keyakinan bahwa itu bisa nah keyakinan itulah yang saya pelihara dan harus kamu miliki banyak sekali orang yang selalu mendengar kata orang mana mungkin ar itu membutuhkan biaya ratusan miliar belum lagi masjid di atasnya ya ternyata juga mengejutkan tidak cukup 100 miliar untuk Bangun masjid di atasnya sehingga banyak orang bank tidak mau membiayai saat itu tetapi ketika ada satu kalimat can do spirit nothing is impossible semuanya bisa kita lakukan Saya tidak hanya ingin bicara bahwa nothing is impossible tapi saya lakukan itu dan itu benar-benar terjadi apa yang saya ingin sampaikan kan anda tidak perlu mendengar apa kata orang lain Anda tidak perlu mempertimbangkan apa masukan orang lain yang perlu Anda lakukan bahwa tidak ada yang tidak mungkin dan anda bisa lakukan itu itu kunci pertama yang harus anda miliki Dan hal itu saya lakukan berulang-ulang ilmu yang sama Ketika saya menjadi atlet Samurai sama ya saat itu saya nonton film The Last Samurai Waduh Tom Cruz rasa ya Saya mau seperti itu gitu ya Dan akhirnya saya ikuti dan alhamdulillah saya bisa juara tiga dunia di Yokohama Jepang pada tahun 2009 kejuaraan dunia batodo nakamurayu di Yokohama Jepang Yes begitu hal yang sama Ketika saya bangun ESQ Business School Tidak ada yang tidak mungkin saya tanya tiga Profesor tiga-tiga Profesor itu mengatakan Ari jangan itu tidak mungkin tapi sekarang sudah ada ESQ bsis school dan sudah 10 tahun kampus itu berdiri begitu juga saya ini wajahnya putih matanya sipit Saya pengin seperti adik saya lcky yang matanya besar dan Rinaldi yang rambutnya keriting saya ingin seperti itu sayapengin gagah Saya dianggap mengecut dan saya Memang Penakut dan akhirnya saya berlatih karate dan saya sempat meraih berbagai medali termasuk medali perak Pon 12 dan juga medali emas di provinsi Bali dan provinsi Jawa Barat kuncinya adalah tidak ada yang tidak mungkin Sekali lagi saya tanamkan itu kepada anda saya yakinkan itu kepada Anda Anda harus punya itu Anda harus yakini itu yang kedua yang saya ingin sampaikan Setelah Anda paham bahwa tidak ada yang tidak mungkin Anda harus percaya diri Anda bisnis bisa naik turun situasi bisa terus berubah Berbagai usaha bisa jatuh karir juga bisa hilang tetapi Kunci keberhasilan ad keyakinan diri andalah yang jadi faktor penentu banyak orang mengatakan bahwa sukses di tangan ketika ada kesempatan sukses itu banyak yang mengatakan ketika ada kombinasi antara skill dan kemudian ada Network dan modal semua salah semua hanyalah satu kata kunci kepercayaan diri bahwa anda sendirilah modal untuk keberhasilan namun kenyataannya orang lain senantiasa meremehkan Anda Anda harus mampu menghilangkannya apabila dua hal itu sudah anda miliki anda sudah sudah punya syarat untuk mencapai keberhasilan satu Tidak ada yang tidak mungkin kedua andalah yang jadi yang terbaik andalah modal utama selamat berjuang dan salam sukses selalu [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Menakjubkan Hukum Tarik Menarik
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi sahabatq kita lanjut kembali anda sudah tahu empat kunci pertama yang tidak boleh Anda lupa Anda harus tahu apa yang Anda su k kemudian Apa kelebihan Anda kemudian Bagaimana bentuk dunia apabila anda melakukan hal tersebut dan kemudian yang keempat Anda harus mampu menggabungkan plus 1 Bagaimana menghasilkan uang dengan cara itu lalu di episode kedua sudah saya tambahkan dua poin yang membuat Anda sukses satu Tidak ada yang tidak mungkin saya sudah Contohkan dengan membangun Menara 165 Kemudian yang kedua adalah k do spirit bahwa andalah yang mampu melakukannya dan anda percaya 100% atas diri Anda Nah sekarang saya akan lanjutkan di video ketiga tentang hukum gaya tarik menarik saya menamakannya Quantum attraction Oke saya akan sampaikan dua hal secara ilmiah pertama tentang ilmu gravitasi bahwa bumi kita ini punya gaya tarik gravitasi sehingga kalau kita taruh benda maka benda itu akan jatuh sesuai dengan gravitasinya Nah bagi siapa saja yang mampu memanfaatkan gravitasi ini maka dia akan memperoleh keberuntungan misalnya para insinyur-insinyur ahli-ahli fisika mereka memanfaatkan gravitasi untuk membuat hidup lebih mudah tetapi ketika kita melawan gravitasi hidup kita menjadi sengsara artinya sukses itu juga harus memanfaatkan hukum-hukum alam dan itu bukan hanya berlaku pada dimensi fisik seperti fisika tetapi juga dalam dimensi keberhasilan yaitu otak yang menjadi sumber energi pada tahun 1971 Apollo ke-14 menerbangkan Dr Edgar Din Michel Kemudian dari jarak bulan ke bumi jaraknya itu 250. 000 mil saat itu Michel mengirimkan pesan telepati kepada sahabatnya Prof Dr Olaf Johnson yang ada di Chicago dia membuat sebuah gambar ya kemudian dikirimkan dengan telepati pikiran kepada sahabatnya profesor Olaf Johnson pertama gambar lingkaran kemudian gambar segitiga kemudian gambar persegi lalu gambar bintang Believe it or not setelah beliau turun ke bumi profes Olaf Johnson benar-benar menggambar seperti apa yang ada dalam pikiran Nah apa yang saya ingin sampaikan dua kunci bahwa ada hukum gaya tarikmenarik bukan hanya pada dimensi fisik tetapi yang kedua pada dimensi pikiran contoh pernah tidak Anda ingat teman Anda yang sudah lama tidak ketemu mungkin sudah 5 10 20 tahun mungkin sudah 30 tahun tiba-tiba kring dia telepon anda pernah dan Anda begitu kaget atau mungkin anda merindukan sesuatu Saya ingin makanan ini rasanya enak tiba-tiba datang orang mengantarkan makanan pernah Nah inilah bukti bahwa sesungguhnya pikiran itu adalah energi yang sama hukumnya bisa menarik Albert Einstein mengatakan bahwa keadaan bumi saat ini adalah Tergantung apa yang ada dalam pikiran manusia kita tidak bisa merubah keadaan sebelum kita mampu merubah pikiran itulah yang disampaikan oleh Albert Einstein saya sendiri mungkin mau cerita tentang pengalaman saya tahun 1990 saat itu saya sebagai dosen di politeknik universitas di salah satu provinsi di Indonesia saat itu saya berada di lantai du melihat ke bawah ya Lantai duanya itu adalah bukan di mer5 tapi di pasar rakyat di Kute di sebelah kanan saya tukang potong rambut dan teman saya adalah tukang perbaiki jam toko saya kecil sekali dan sepi karena sampai hari ini pun semua tempat itu kosong sampai sekarang tidak ada yang datang untuk berkunjung saking tidak strategisnya saya dalam keadaan tertentu Saya merenung gitu ya tanpa sadar sampai hampir setengah tidur gitu ya kemudian saya tiba-tiba gitu Saya membayangkan Saya punya kantor kiri kanannya kaca saya bayangkan suasananya Indah karyawan saya karyawati saya cantik-cantik dan saya punya kantor yang bagus saya terbuka mata saya di bawahnya ternyata Wah 100. 000 .000 ka saya berada di tengah pasar Kute yang saat itu di tengah malam Anda tahu tidak sampai 20 tahun Saya punya kantor seperti apa yang ada dalam bayangan saya di lantai 24 Menara 165 Inilah yang disebut dengan Quantum attraction yaitu kemampuan daya tarik menarik otak untukwujudkan menjadi kenyataanu berpikir bahwa lingkungan luarlah yang membangun otak kita tetapi baru-baru ini terbalik ternyata otaklah yang menciptakan lingkungan luar Itulah sebabnya kita harus mampu mengendalikan pikiran dan kunci keberhasilan itu berada di sini inilah yang saya namakan teori Quantum attraction ada hal-hal bagus dalam hidup saya saya alami contoh Ketika saya ingin pedang Jepang asli pedang samurai saya tanya kiri kanan tidak mungkin bisa itu harganya mahal dan di Indonesia tidak ada lalu saya datang di sebuah museum di Inggris di situ saya melihat pedang Jepang Samurai yang asli mengkilat keren sekali saya sambil duduk bersimpuh seperti seorang Samurai saya duduk seperti hormat kepada pedang itu dan kemudian saya lihat saya masukkan ke hati saya punya pedang itu bel it or not kalau Anda datang ke rumah saya satu saat saya punya tujuh pedang Jepang asli ada yang usianya 400 tahun 200 tahun dan bahkan saya punya pedang samurai asli yang tulisannya Ari Ginanjar Agustian dibuatkan oleh seorang Sensei yang buatkan pedang saya kemudian saya juga pernah bermimpi Waduh gagah ya sabuk hitam karate dan benar saja saya masuk harian berita terkemuka di Indonesia ya Dan saya peraih medali peraknya dan saya punya gelar sabuk hitam dan tiga oke begitu juga hal-hal yang lainnya selalu saya pergunakan itu tetapi saya juga manusia kadang saya berbuat salah ini belum lama terjadi mungkin Anda masih ingat ya Ketika saya gagal berangkat umrah memimpin 500 jemah yang sudah berkumpul kejadian seperti ini saya ini suka sekali film-film yang bela diri atau juga pertaniing pertandingan tentang bela diri suatu malam saya nonton UFC kemudian di situ ada seorang atlet atau juara dia sharing bagaimana perasaan anda sebagai seorang juara dia mengatakan pertandingan ini mang pertandingan sangat keras sesuatu yang tidak pernah saya lupakan setiap kali bertanding saya sering mendengar tulang berderak tulang yang patah krek gitu kan dan di situlah saya merasa terenyuh sekali gitu dan saya mendengar itu berkali-kali lupa kata-kata itu masuk ke dalam pikiran saya masuk ke mata saya masuk ke telinga saya masuk ke perasaan saya krek Saya ulang-ulang lagi krek suara tulang patah krek Saya salat Di Atas Menara 165 di masjid arrahim di puncak di lantai 24 lalu saya ingin turun tangga tidak mau lewat lift lalu Ketika saya turun entah bagaimana tiba-tiba kaki saya keceklik dan saya mendengar suara tulang di kaki saya kerek uh saya mendengar suara itu suara yang yang saya suka dengar di UFC itu Oke saya lupakan saya masih bisa berjalan kemudian suatu hari satu hanya satu malam sebelum saya berangkat umrah Saya turun tangga yang sangat curam lalu Ketika saya turun tangga sangat curam tiba-tiba bukan lagi krek tapi krk di situ saya tidak bisa jalan saya menderita sakit besoknya saya bawa ke rumah sakit dan ternyata kaki saya retak sepanjang 10 cm dan saya batal berangkat umrah Apa kesimpulannya hati-hati dengan apa yang masuk dirasa karena itu kelak akan ada di alam nyata saya akan Jelaskan setelah ini bagaimana metode untuk mengarahkan supaya dia tidak membawa keburukan tapi harus diarahkan untuk membawa keberhasilan Salam sukses selalu sahabat [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik Memanfaatkan Hukum Alam
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi sahabat ESQ sudah dengar kan Bagaimana pengalaman saya tentang Quantum attraction mengerikan dan juga membahagiakan ngeri-eri sedap ngeri kalau kita gagal mengarahkan sedap kalau kita mampu memperbaiki dan membuat itu menjadi kekuatan karena itu sekarang kita lanjutkan Bagaimana ilmu ini bisa kita kendalikan kalau tidak hidupnya gagal lagi gagal lagi gagal lagi banyak sekali orang sudah mencoba gagal lagi coba gagal lagi berhasil gagal lagi dikasih uang habis lagi skses gagal lagi tapi ada lagi yang satu gagal bangkit lagi gagal bangkit lagi selalu bangkit bangkit bangkit di sini kuncinya ya yang disebut dengan Quantum attraction saya akan berikan kepada anda tiga tips bagaimana cara supaya ini bisa kita kendalikan Kalau tidak dia akan jadi Senjata makan tuan benar atau benar sering tidak Anda mengalami hal-hal yang tidak anda harapkan karena akibat dari anda salah meminta dan salah mengarahkan otak dan pikiran anda Saya pernah punya pengalaman di true story Coba Anda lihat di kamera ini jahitan ya Anda bisa lihat ini bukan jahitan Anda bisa lihat ini jahitan bekas luka di sini kalau enggak tahu masih kelihatan apa enggak di sini jahitan di sini juga ada bekas jahitan enggak tahu masih ada apa enggak ini mata saya juga ada jahitannya itu akibat Saya nonton film scarface Tony Montana scarface itu muka yang parut gitu rupanya kata-kata itu masuk dalam pikiran saya maklum muka saya kan halus gitu muka saya putih Saya ingin punya muka sangar yang ada jahitan masuk ke dalam pikiran saya Believe it or not tidak lama kemudian mungkin ya setahun 2 tahun saya bolak-balik masuk rumah sakit dijahit sampai itu susternya bilang Kamu lagi kamu lagi jahit baju ini bukannya baju yang dijahit tapi muka yang jahit Waduh dan itu terus berulang-ulang sampai saya berhenti dari karate dan muka saya sudah ada tu ya tujuh E sobekan Ya kali aja berapa jahitan artinya apa bahwa ketika kita salah meminta kita akan gagal memanfaatkan kekuatan Quantum attraction ini Itulah sebabnya ada tiga kunci supaya kita sukses yang pertama Anda meminta yang kedua Anda yakin yang ketiga Anda menerima Bagaimana kuncinya Anda harus mengarahkan GPS di dalam otak anda seperti anda mau pergi ke sebuah tempat kota A misalnya lalu anda berada di kota b maka GPS Anda Anda harus tel dulu kota A ya kemudian jelas semuanya baru otak kita akan terus mengarahkan seperti GPS menuju sampai di tujuan Nah apa yang saya ingin sampaikan di sini bahwa kita harus mampu menggambarkan dengan clear dengan nyata apa yang anda inginkan contoh suatu hari saya masih di SMP Saya sedang jalan-jalan itu dengan pacar saya kemudian pacar saya bilang ketika ada mobil Jerman lewat dia mengatakan Kamu punya itu katanya masuk k warnanya itu abu-abu silver metalik saya lihat kemudian dia bilang lagi tuh kamu akan punya Villa seperti itu saya lihat wow Believe it or not dua-duanya itu saya dapatkan mobil Jerman tersebut warnanya sama persis yang saya lihat persis 100% tambah satu lagi Jadi dua dan juga villa di Cisarua persis seperti telunjuk mantan saya nunjuk ke arah itu dan saya punya itu yang sekarang menjadi training center-nya asq oke apa yang saya ingin sampaikan Anda harus mampu meminta masa depan anda dengan tepat kebanyakan kita tidak meminta betul makanya kita tidak dapat apa-apa kita tidak mengarahkan akibatnya GPS kita dimatikan dan tidak tahu arah tujuan karena itu Anda harus jelas apa yang Anda minta bentuknya seperti apa warnanya seperti apa luasnya seperti apa jumlahnya Anda harus mendescribe sampai Anda mampu melihatnya dalam pikiran anda anda mampu merasakannya dan anda mampu seolah mendengarkannya itu itu yang pertama sampai masuk ke alam bawah sadar pada dimensi subkonscious saya sudah ajarkan ya di video pertama yaitu gelombang otak anda harus Alfa Anda harus tarik napas Anda saya sudah jelaskan ini di outstanding mentality yang pertama Anda harus prakikkan nah ini faktor penentu yang membuat GPS Anda mencapai tujuan ya ingat bahwa otak kita itu dirancang untuk mencapai apa yang kita inginkan jadi begitu Anda merancang fungsi GPS otak anda maka dia akan mencari jalan supaya menjadi kenyataan itu yang pertama Nah yang kedua yang kedua tidak mudah tapi karena usia saya 55 tahun dan saya sudah mengalaminya 25 tahun Anda harus yakin bahwa ini benar kalau anda tidak percaya lihat saja Menar 165 itu ada ya lihat saja sobekan di muka saya ini itu ada itu adalah keyakinan yang harus anda miliki Karena tanpa keyakinan ini tidak akan terjadi sehingga Anda bener-benar merasakannya jadi ketika saya ingin pedang samurai Saya benar-benar yakin dan saya merasakan sekali bahwa itu milik saya semuanya dan ketika saya pakai sabuk hitam dan kemudian pakai baju karate dikalungi medali di Pon itu benar-benar saya yakini itu terjadi Menar 165 gambar-gambarnya itu saya yakini terjadi nah ketika kombinasi antara apa yang kita minta dan kita yakini tambah lagi yang ketiga yaitu Anda harus menerima Bagaimana cara menerimanya Anda harus punya grateful heart hati yang bersyukur apa saja yang datang itu anda syukuri karena itu akan mengarahkan ke sana nanti akan datang tiga hal yaitu people manusia yang akan datang yang mengarah membantu itu resources sumber-sumber yang datang dan yang ketiga opportunity kesempatan emas yang datang Nah Anda harus terima dengan rasa syukur dengan rasa bahagia Anda harus punya rasa yang senantiasa berterima kasih lapang Kalau Anda dikasih uang Rp1.000 Anda seperti dapat R juta jangan sampai dikasih uang R juta seperti dapat uang Rp100 nah ini anda mampu membangun telaga telaga rezeki Telaga yang membuat Law of traction seperti burung-burung yang akan datang ke kolam Telaga yang sangat indah seperti ikan-ikan yang datang kepada tempat titik Telaga di mana ikan berenang-renang nah Anda harus punya sifat mampu menerima dan Caranya adalah anda harus mampu menyamakan frekuensi frekuensi pikiran belum terjadi dan sesudah terjadi harus sama artinya apa anda seolah sudah mendapatkan itu jadi meskipun saat itu saya belum jadi Samurai saya merasa sudah dapat Samurai dan akhirnya jadi kenyataan kenyataan benar jadi Samurai kemudian saya merasa sudah berada di Menara 165 di puncak gedungnya dan salat dan itu saya rasakan sebelum kenyataan dan sekarang benar-benar kenyataan artinya Anda harus mampu menstel radio frekuensi supaya menjadi kenyataan oke nah sekarang Anda lihat workbook anda Saya ingin anda lakukan tiga hal pertama Anda Tolong gambarkan apa yang anda inginkan sekali lagi kalau anda dulu Sudah di yang episode 1 Saya ingin sekali lagi yang kedua Anda lihat gambar itu Anda feeling Anda rasakan keyakinannya dan yang ketiga anda bayangkan seolah itu sudah ada depan Anda lalu tempelkan itu di kiri kanan anda di ruangan anda setiap saat setiap waktu sampai masuk alam bawah sadar percaya Insyaallah itu akan menjadi kenyataan Mengapa karena Tuhan mengatakan aku sesuai seakan hambaku kalau baik baiklah aku kalau buruk buruklah aku hilangkan yang buruk ambil yang baik dan senantiasa sukses Selamat mencoba pagi [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Metode Efektif Kelola Hambatan Mencapai Sukses!
lesson: Quiz
transkripsi: Pagi, sahabat ESQ yang luar biasa. Anda telah mendapatkan kunci-kunci rahasia untuk menjadi juara. Izinkan saya mengulanginya untuk memastikan Anda menerapkannya. Ini bukan sekedar teori, melainkan intisari perjalanan yang sudah saya alami selama 25 tahun. Anda harus menerapkannya dan berbagi.

Pertama, Anda harus tahu kelebihan Anda, pilih apa yang Anda suka, bayangkan dunia yang Anda inginkan, dan cari cara untuk menghasilkan uang dari situ. Kedua, sadari bahwa tidak ada yang tidak mungkin dan bangun semangat dalam diri Anda. Ketiga, pahami Quantum of Attractionâ€”pikiran Anda menentukan keadaan luar. Keempat, gunakan tiga kunci untuk memainkan gelombang otak: minta, yakin, dan terima.

Kelima, ada tiga hal yang bisa menghentikan Anda: takut, pertimbangan, dan rintangan. Saya akan berbagi cerita nyata. Ketika saya pertama kali mencoba bungee jumping di Bali 25 tahun lalu, saya dianggap sebagai atlet karate pemberani. Namun, ketika sampai di atas dan melihat ke bawah, saya merasa takut. Dengan kaki diikat pakai handuk, saya merasa ragu. Tapi, akhirnya saya melompat dan selamat. Pengalaman itu mengajarkan saya untuk menembus ketakutan.

Pertimbangan adalah hal kedua yang bisa menghambat. Ketika saya pindah ke Jakarta dan membangun bisnis pertama saya, saya terbiasa menyewa tempat. Namun, adik saya mendorong saya untuk membeli ruko. Awalnya sulit, tapi akhirnya saya berhasil membeli beberapa ruko dan membangun bisnis saya. Saya belajar bahwa terlalu banyak pertimbangan bisa melumpuhkan. Banyak orang pintar yang lumpuh karena terlalu banyak analisis. Terkadang, Anda hanya perlu bertindak tanpa terlalu banyak berpikir.

Dalam hidup, Anda akan menghadapi banyak tantangan. Yang penting adalah bagaimana Anda mengatasi ketakutan, pertimbangan, dan rintangan. Jangan biarkan ketakutan menghentikan Anda. Pahami bahwa ketakutan, pertimbangan, dan rintangan adalah bagian dari proses. Ketika Anda menghadapinya, Anda akan tumbuh dan berkembang. Lakukan saja, karena yang membentuk karakter Anda adalah perjalanan dan pengalaman hidup Anda.

Selamat menjalani pagi yang penuh semangat!

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Jitu Menghilangkan Belenggu Diri
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi kembali lagi bersama saya di video keenam lima hal ini adalah faktor utama penentu keberhasilan bukan sekedar teori tapi sudah saya praktikkan anda sudah tahu bahwa kunci berhasil adalah Anda harus melakukan apa yang anda sukai dan anda bagus di bidang itu Anda juga harus tahu bahwa mempergunakan Bagaimana Quantum attraction akan membantu pencapaian anda sudah juga tahu bagaimana rintangan yang menjadi hambatan ketakutan yang membuat Anda tidak maju Anda harus peluk dia Anda harus Embrace bukan membuat anda berhenti Justru untuk Anda kenali nah sekarang yang keenam ini setelah anda memiliki kemampuan keyakinan dan tujuan yang jelas tidak jarang kita sering tersendat-sendat Mengapa ibarat kita naik mobil rem tangan kita masih terpasang meskipun kita gas sungguh-sungguh kita tekan pedal kita supaya kecepatan tinggi tapi tetap saja dia akan terus lambat Mengapa karena ada rem tangan yang belum dilepas nah begitu juga kita kita kuliah kita belajar kita investasi kita kursus mencari Network mengumpulkan modal mempelajari ilmu-ilmu baru tetapi kalau alam bawah sadar kita psikologis kita ada rem yang masih terpasang kita akhirnya tetap saja kita akan berada di tempat atau berjalan dengan sangat lambat karena itu kuncinya Anda harus kenal rem tangan anda yang menghalangi diri Anda oke Izinkan saya menambahkan contoh yang mungkin pernah Anda dengar tapi perlu saya ulangi ada seekor gajah yang dari kecil kakinya diikat dengan rantai karena umurnya baru sebulan ya rantainya kecil saja kemudian ketika bergerak maka rantai itu menghalangi dia mundur lagi dia bergerak rantainyaangi mund lagi usia sebulan buan Berg lagian setahun bergerak mundur lagi sampai usia 5 tahun dia sudah tidak mau lagi bergerak Mengapa karena Sungguhnya rantai itu ada dalam psikologinya badan dia sudah 5 ton Padahal kalau dia tarik sedikit saja rantai itu putus tetapi rantai psikologis dalam pikirannya membuat dia tidak ke mana-mana ini faktor 95% yang menentukan kita berhasil atau kita mandek Mengapa karena kita tidak mampu mengenali rem tangan pada diri kita atau rantai baja yang mengekang pikiran kita Oleh karena itu Anda harus mampu mengatur termostart di dalam pikiran anda contoh apabila dalam ruangan anda ingin suhu Katakanlah 19 derajat Celcius Lalu Anda hidupkan AC klik anda cari 19 derajat maka apabila suhu luarnya 24 maka perlahan-lahan dia akan terus turun ke 19 meskipun jendelanya dibuka pintunya dibuka anginnya masuk lagi tapi dia terus turun lagi berusaha untuk mencapai 19 derajat Celcius sesuai dengan suhu yang anda inginkan begitu juga pikiran kita Anda harus mampu mengatur termostart anda di suhu berapa sehingga apabila ada angin yang panas dari luar apabila jendela terbuka maka secara otomatis dia akan menyesuaikan dalam keadan yang anda inginkan ini yang harus anda inginkan set up point ya set up point diri andalah yang harus anda tinggikan banyak orang mengatakan saya enggak ada khawatir saya enggak takut Kok tidak merasa ada tantangan tidak perlu pertimbangan saya tenang-tenang saja seali lagi itu masal salah berarti anda belum ketemu setup point Biasanya kalau anda sudah mentok kena setup point pasti anda akan merasa getaran Anda mulai takut Anda mulai pertimbangan Nah sekarang Ketika anda kena itu seperti anda kena eternit di kepala anda maka anda harus mampu merasakan Oke ini dia setup point Saya nah tapi kebanyakan Anda tidak mampu self talk atau bicara ke dalam diri ketika set poin ah Anda mundur lagi ke zona nyaman akibatnya Anda begitu lagi begitu lagi begitu lagi dan tidak maju-maju oke nah saya pengalaman dulu sebagai pedagang celana jeans yang modalnya hanya 23 potong saja cita-cita saya hanya dapat uang 50.000 saja per hari itu Seta poin saya saya upayakan supaya berhasil maklum karena gaji saya saat itu sebagai dosen saat itu ya cuma Rp100.000 sehingga r50.000 sehari itu mewah buat saya tetapi setelah saya buat kemudian dalam 3 bulan tembus angka 50.000 sehari rasanya sudah oke nah di situ saya mulai merasa nyaman wow Saya tahu bahwa ketika saya tidak ada ketakutan lagi saya sedang berada di Comfort zone atau zona nyaman saya tambahkan r00. 000 sehari kemudian apa yang saya lakukan Saya tentu saja saya gemeter gimana caranya saya bikin lagi dua toko sampai tiga buah toko di Kute Den pasar Bali saat itu dan itulah setup point saya kebentuk dan tembus lagi ketika tembus Wah saya merasa nyaman Alhamdulillah r500.000 sehari lumayan kemudian saya tahu saya sedang berada di zona nyaman maka saya tabrak lagi zona nyaman saya dan saya tingkatkan menjadi 5 juta sehari saya kejar lagi wah ini sudah enggak cukup lagi jualan celana jeans gitu kan saya mulai usaha radio panggil saya mulai bisnis pager kala itu Dan saya mulai jadi kontraktor untuk Telkom saat itu dan pada saat itu saya tembus lagi angka 5 juta sehari dan saya berasa nyaman lagi Wah sudah mulai main golf sudah mulai happy-happy Wah berarti saya masuk Comfort zone saya mesti tabrak lagi dan akhirnya saya kejar lagi 50 juta sehari yaah ini sudah enggak cukup lagi kartu telepon ini enggak cukup lagi tuuh buah toko enggak cukup lagi sebagai supplier di perusahaan maka saya membikin bisnis apa saya membuat terobosan baru saya bikin sendiri perusahaan multievel marketing namanya BAC health care cash free No Limit yaitu kartu asuransi di mana apabila dengan kartu itu Anda bisa pergi ke rumah sakit dan tidak perlu bayar penyakit apapun dicover caranya apa apa saya bikin member get member ya dan 25.000 orang bergabung di dalam program BAC Healthcare yang kelak nanti pemerintah juga bikin tapi saya sudah duluan yaitu namanya BPJS tapi dulu saya buat sebelum ada zamannya BPJS dan saya tembus angka itu apa yang saya ingin sampaikan bahwa kita senantiasa punya setup Point yang harus kita kenali sama ketika satu toko setup poin saya adalah dari sewa menjadi beli satu toko saya merasa nyaman beli Toko kedua saya nyaman tiga saya nyaman 4 sampai 5 saya nyaman berarti saya di Comfort zone saya harus Pak tabrak bikin Gedung Menara 165 dan pada saat itu saya mulai ketakutan Ah saya mulai kena eternit yang membatasi saya set up point saya di situ saya mulai takut saya mulai khawatir tapi saya B saya disiplin saja saya pakai teorinya Bruce Lee katanya Bruce Lee itu mengatakan saya tidak takut kepada orang yang punya 100 jurus tetapi saya takut kepada orang yang punya satu jurus tetapi melakukannya dengan penuh disiplin itulah yang saya lakukan Saya langsung saja pakai teori Hedgehog pakai teori landak saya maju terus maju terus Maju terus dan akhirnya berhasil artinya apa ketika Anda ketemu setap poin anda hanya kuncinya lakukan saja disiplin kemudian lakukan sampai berhasil nah caranya adalah sebelum anda lakukan setup point Anda harus menggedor pikiran anda anda harus menghujani pikiran anda Caranya bagaimana Anda harus membuat sesuatu yang baru keinginan yang baru contoh misalnya mobil yang lebih canggih lagi rumah yang lebih canggih lagi jumlah yang lebih besar lagi gedung yang lebih tinggi lagi dan setelah anda pikirkan itu Anda mulai takut Anda khawatir that's it itu Saatnya anda melabrak dan mendobrak itu semuanya inilah cara untuk melabrak setup point caranya anda hujani itu dengan kalimat-kalimat afirmasi apa yang Anda inginkan Anda harus katakan seolah itu sudah terjadi oke sekarang keluarkan workbook Anda Anda harus belajarir ih untuk diri Anda ya Anda harus nulisnya saya kemudian present tense yaitu sekarang ya jangan salah tulis misalnya Saya tidak ingin hutang nanti hutang yang datang Saya tidak ingin jatuh nanti jatuh yang datang karena kalimatnya harus full positif karena anda akan mempergunakan Quantum attraction Jadi anda harus ucapkan saya kemudian yang anda inginkan ah itu sudah terjadi Anda Tuliskan di situ Kemudian Anda tambahkan perasaan Anda Anda bangga anda happy Kemudian Anda Tuliskan warnanya bentuknya dengan clear lalu kalau sudah anda Tuliskan anda afirmasi anda baca setiap hari Anda Gambarkan Anda lihat hujani pikiran anda sampai anda terbiasa dengan set up point baru itu dengan cara seperti itu berarti anda sudah melepas rem tangan anda dan yang kedua anda sudah menghidupkan level suhu AC baru anda yang ada di pikiran anda Selamat mencoba pagi [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Tersembunyi Kekuatan Pikiran Orang Sukses
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi oke sahabat kita lanjutkan di video keetu banyak sekali ilmu yang sudah anda dapatkan dan apa yang dapatkan itu bukan kaleng-kaleng tapi benar-benar sudah dijalankan dalam 25 tahun perjalanan Anda tinggal ambil intisarinya jalankan Insyaallah akan berhasil baik sekarang saya ingin bercerita sesuatu tentang hobi saya hobi saya ini riding dan kalau riding itu enggak tanggung-tanggung saya riding di Eropa kemudian Eropa Timur sampai dengan Inggris dan berbagai daerah-daerah yang mungkin jarang orang jalani dengan motor Ya tentu saja dengan motor besar suatu hari saya naik motor jauh di wilayah Inggris di daerah Wales gitu kan kemudian set tiba-tiba di daerah pinggiran Inggris itu tek saya berfoto dan di belakangnya ada gunung salju atasnya putih dan di situ ada semacam Danau gitu dan ada pagar dan dan saat itu saya potret begitu saya ngelihat gambar itu kaget Hah Ini ada dalam pikiran saya ketika usia saya 15 tahun artinya ini gambar yang sudah saya lihat 40 tahun yang lalu Wah saya jadi ingat tiba-tiba Ha saat itu usia saya 15 tahun kami tinggal di daerah yang sangat panas di Jakarta Utara namanya Sunter Sunter itu dekat wilayah Tanjung Priuk Tanjung Priuk itu daerah pelabuhan di Utara Jakarta yang udaranya sangat panas nah orang tua saya tinggal di situ dan otomatis saya juga ada di sana Jadi saya tidak mengenal Udara yang sejuk yang ada panas setiap hari Apalagi saya punya rumah lantai dua dan saya di atas wuh panasnya luar biasa nah suatu saat ibu saya datang dan mengatakan a ini mau pasang wallpaper wallpaper-nya gambar pemandangan Nah kamu yang pilih kemudian saya ambil yang mana ya Ah saya pilih ini yaitu gambar pemandangan ada danau dan ada gunung saljunya saya pilih ini Bu kemudian saya tempel di situ nah di dalam ruang tamu tersebut saya selalu duduk setiap hari melihat pemandangan itu teman-teman saya yang datang selalu ketawa kepada saya wah rasanya sejuk ya ruanganmu katanya padahal itu panas sekali karena saking saking panasnya tapi saya gambar itu Believe it or not setelah 30 atau 40 tahun kemudian saya selalu datang ke tempat-tempat itu pertama ke Paso stelvio di Itali saya lihat itu tapi dengan motor persis dengan gambaran itu kemudian saya keliling lagi di New Zealand persis ada sebuah tempat yang demikian rupa ada dalam gambaran pikiran saya dan terakhir saya di Inggris melihat pemandangan yang sama Wow ternyata ibu saya tanpa sadar telah mengajari saya sebuah fungsi otak yang disebut dengan ras ras itu ada Re jadi semacam antena yang apabila diaktifkan maka dia akan mencari sendiri itu Masyaallah dan itu terjadi pada saya jadi sesungguhnya trainer saya adalah ibu saya 40 tahun yang lalu mengajarkan fungsi otak canggih ras itu jadi gini Tuhan itu Maha Adil lumba-lumba dia diberikan alat sonar untuk mendeteksi Di mana dia berada dengan ngirim sonar maka dia akan tahu di mana dia berada dan mau ke mana dia pergi ini adalah karunia Tuhan yang diberkahi untuk lumba-lumba yang namanya sonar sama juga kelelawar di malam hari Dia terbang tidak akan nabrak karena dia pun diberikan alat yang disebut dengan sonar gajah dia sama di padang pasir yang tandus dengan belalainya dia mampu menemukan air di bawah tanah tidak perlu alat deteksi yang canggih-canggih Nah kalau seandainya kelelawar diberikan lumba-lumba dan gajah diberikan masa manusia tidak manusia juga diberikan antena yang namanya ras atau retickular activating system atau antena yang membuat aktif pencarian manusia dia seperti searching engine Google di mana dia akan menemukan apabila kita mencari klik maka dia akan tek ketemu nah begitu juga pikiran kita kita akan menemukan apa yang kita inginkan Asalkan kita memasang GPS pada otak kita ya tapi pertanyaannya adalah Apakah anda manfaatkan tidak karunia Tuhan ras pada otak kita itu nah kejadian yang kedua kalau anda follow instagram saya Fanpage FB saya Anda akan melihat sebuah kolam renang unik ada kacanya dan ada musala di atasnya aneh viral di mana-mana karena biasanya kan tidak seperti itu ini unik ada musala ada kaca dan kolam renang kolam renang untuk pakai 45 tahun yang lalu saat itu saya ingat kami tinggal di e bilangan Jakarta Pusat di daerah Tanah Abang Kecamatan Tanah Abang dan saat itu saya ingin berenang ya namanya anak kecil suka air suka hujan-hujanan dan rumahnya sangat kecil lalu saya bilang kepada kakek saya Mbah tolong bikinin kolam renang Mbah mau berenang kemudian rumahnya cuma berapa kali berapa ter Mbahnya ketawa ya kakek saya ya ya ya nanti kita bikinkan kolam renang kolam renangnya dari kaca dan kemudian kita akan gantung Nah nanti kamu tuh berenang-berenang di situ kelihatan Wah senang ya tetapi ya namanya anak umur 10 tahun masuk ke dalam pikiran saya Saya merasakan berenang-renang saya bisa membayangkan airnya gitu kecipek-kecipek wuh saya berenang di sana digantungkan di atas eternet Wah begitu ya Oh iya nak kamu nanti bisa berenang Oh gitu ya waduh saya masuk dalam pikiran saya tahu enggak 40 tahun kemudian saya bikin kolam renang yang ada kacanya Meskipun tidak digantung dan itulah yang di rumah saya sekarang di tempat ini saya tempati Hah Jadi artinya ilmu ini diajarkan oleh kakek saya yang sudah meninggal dunia sekian lama nah secara canggih ilmu ini disebut dengan ras reticular activating system hanya dulu saya tidak sengaja permasalahannya adalah banyak orang yang tidakanf kan karunia Tuhan ini atau sebaliknya dipakai yang negatif-negatif pikiran yang negatif hal-hal yang negatif ditanamkan dalam pikiran seperti kejadian muka saya yang sobek ini karena saya tidak tahu ilmu Ini kaki kiri saya yang patah berbunyi krek dan itu terjadi sehingga apabila kita tidak tahu ilmu ini karunia ini ini bukan memajukan tapi justru bisa merusak diri Anda Itulah sebabnya Mengapa manusia harus senantiasa berpikir positif berkata positif bertindak positif supaya hasilnya menjadi positif Nah sekarang silakan Anda latih Caranya adalah anda harus visualisasikan seperti yang saya lakukan ketika masa kecil apa yang anda inginkan kemudian rasakan seolah itu terjadi libatkan perasaan Anda sambungkan perasaan yang anda inginkan seolah terjadi dan juga keadaan sekarang rentang itu akan terjadi konflik konflik inilah yang akan tidak kuat otak kita bahkan semesta akan menjawab untuk merapatkan menjadi kenyataan dan ketika dirapatkan pada saat itu Ras anda telah menjadi alat untuk membantu Anda mendapatkan segala impian sekali lagi silakan manfaatkan ras Kemudian Anda Gambarkan masa depan anda satu satu apa saja anda inginkan banyak sekali satu persatu anda buat nanti Minggu depan buat lagi buat lagi niscaya Insyaallah semuanya akan menjadi kenyataan jangan ragu karena saya sudah alaminya berkali-kali berulang-ulang dari mulai Menara 165 pedang samurai juara dunia Samurai karate juara Pon punya kampus tours and travel terbaik nomor satu di dunia yang saat itu tidak mungkin itu terjadi manfaatkan ras anda mengapa karena anda sedang menciptakan masa depan anda Selamat mencoba pagi [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia! Rumus Bertindak Efektif Mencapai Tujuan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi Sekarang kita lanjutkan sahabat anda sudah tahu bagaimana cara-cara untuk sukses dari S sampai tu video itu adalah kunci dasar baik untuk syarat mencapai keberhasilan dan itu adalah hasil riset dan saya sudah jalani dari mulai Anda harus memilih Apa yang anda sukai kelebihan Anda kemudian Anda juga harus percaya diri bahwa anda mampu melakukan bahwa tidak ada yang tidak mungkin anda juga sudah tahu bagaimana memanfaatkan fungsi karunia Ilahi yaitu rust reticular activating system yaitu sistem antena yang membuat anda mampu mewujudkan cita-cita Anda juga sudah tahu bagaimana cara mengangkat limiting belief sehingga set up point Anda akan terus naik dan terus naik Namun semua itu tidak ada gunanya apabila anda tidak laksanakan yang satu ini apakah itu tindakan ya Sekali lagi tindakan apa itu tindakan execution execution execution Saya ulangi lagi execution execution execution karena tanpa ini ni Semuanya hanyalah bayang-bayang ingat orang bukan menghargai anda atas apa yang anda ucapkan tapi orang mengakui anda atas apa yang anda lakukan Kebanyakan orang seperti seorang pemanah dia pandai sekali membidik bidik terus tapi Turun Lagi mikir lagi pertimbangan lagi nanti kalau gagal gimana ya kalau enggak sampai gimana bidik lagi setelah di bidik-bidik turunkan lagi Nanti kalau aku enggak berhasil Gimana kalau gagal gimana turun lagi tidak pernah dia berani melepas anak panahnya kuncinya adalah sekali angkat kemudian yakin tembak Cing jaga lagi pindahkan lagi arahnya tembak lagi gagal lagi pindahkan lagi kalau terlalu tinggi turunkan tarik lagi tembak lagi terlalu ke bawah tarik lagi tembak lagi sampai kena oke apa yang saya ingin maksudkan bahwa kita harus terus melakukan meskipun itu belum berhasil Mengapa karena kebanyakan orang gagal karena dia terlalu banyak pertimbangan dan akibatnya tidak berani melakukan tindakan ingat banyak sekali orang yang ingin tahu perjalanan untuk sampai mencapai tujuan lalu semuanya diriset satu pers satu setiap langkah apabila 1000 km pelajari setiap 5 km setiap 10 km persediaan apa Ada apa di sana Hai tidak tidak orang-orang yang berhasil orang-orang yang sukses dari hasil riset yang kita pelajari tidak terlalu banyak rencana detail seperti itu yang dilakukan execution execution execution ketika dia masuk langkah pertama ternyata dia mentok dia akan tahu persis dia belok ke sebelah kanan ketutup lagi dia belok sebelah kiri tutup lagi kiri kanan dia naik ke atas naik ke atas pun ada dia gali lagi ke bawah kuncinya adalah aksi saya sendiri mau cerita ada sebuah kisah adalah seorang laki-laki saat itu nonton tinju antara Muhammad Ali dengan webner kemudian setelah nonton tinju tersebut tiba-tiba dah dia terinspirasi lalu diambillah sebatang pensil dan diambil kertas naskah lalu ditulis dan kemudian jadilah naskah film apa naskahnya Rocky nah Siapakah dia ya dialah dia silverster stalon yang menjadi film Rocky dan Rambo hal yang sama juga terjadi dengan saya saat itu saya rasanya ingin sekali mengutarakan apa yang ada di pikiran saya tentang arti kecerdasan suatu hari itu adalah hari libur saat Maulid Nabi kemudian apa yang saya harus lakukan Heh ada pulpen ada kertas kertasnya pun bekas proposal-proposal bisnis asuransi saya yang sudah tutup kemudian di belakangnya kertasnya masih kosong putih saya ambil dan saya tulis yang saya tulis hari itu hanyalah kata pengantar yang terhormat terima kasih kepada guru saya Padahal belum jadi apa-apa tapi itulah hari penentuan di mana saya bergerak inilah F second decision atau keputusan 5 detik 5 detik yang merubah hidup saya hingga hari ini I hanya 5 detik jadi kalau Anda lihat Menara 165 ESQ Business School ESQ TS and travel kemudian lembaga keuangan syariah dan sebagai usaha yang saya lakukan hanya dimulai dengan 5 detik pertama ya kertas kosong pensil tulis action tidak perlu banyak berpikir dan kemudian ketika saya tulis saya tulis tidak berhenti di situlah disiplin yang konsep brusli masih ingat Saya tidak takut kepada orang yang punya 100 jurus tapi saya takut kepada orang yang punya satu jurus Tetapi dia lakukan dengan sepenuh hati dan disiplin latihannya saya tulis tulis tulis tulis dan akhirnya tidak sadar 5000 halaman Di Atas Kertas bekas lalu akhirnya dibantu diketikkan oleh adik ipar saya namanya Anis dan kemudian setelah itu jadi buku saat itu buku tersebut dengan PD Saya tawarkan ke berbagai toko buku yang hebat tidak ada yang mau cetak percetakan tidak ada ya sudah saya cetak sendiri setelah saya cetak sendiri lalu saya mulai jual sendiri saya bikin launching sendiri karena tidak ada percetakan Danar biasa yang hadir 2000 orang kemudian setelah jadi ternyata juga hanya segitu yang terjual ya satu catakan itu saja Katakanlah 500 atau 1000 tapi soowot gitu Saya mulai keliling ke pengajian-pengajian ke ibu-ibu sampai ke masjid-masjid di mana saja saya lakukan yang penting saya bisa presentasi tentang ilmu Ini akhirnya suatu hari di tengah suasana seperti itu di mana tidak ada kejelasan tiba-tiba ANTV Panggil anda bicara di TV di situ saya sudah mulai terkenal lalu mulai lagi bicara lagi di di berbagai tv TPI tv1 kemudian Indosiar Metro TV CNN dan akhirnya training yang tadinya hanya training satu orang 2 orang 100 orang dan akhirnya pernah training sampai 13. 000 orang yang tadinya gratis mulai dibayar dibayar Akhirnya sampai dibayar 100 juta hanya untuk bicara 2 jam saja apa yang saya ingin sampaikan kita tidak perlu melihat kesempurnaan di depan kita yang kita lakukan adalah melangkah dan melangkah mungkin kita hanya bisa melihat 10 m ke depan akibat kabut tetapi tembuslah kabut kita akan melihat gunung tetapi ketika melihat gunung naiki gunung kita akan melihat lereng ketika melihat lereng lanjutkan itu pelajaran kita akan melihat tebing apabila anda melihat tebing Anda naik dengan tali dan setelah Anda naik dengan tali anda akan melihat kembali lagi lembah dan ketika itu Anda harus jalan jauh Anda jalan lagi anda melihat Danau anda harus berenang sampai di sebuah titik anda berada di Puncak yang tinggi top of success inilah kunci yang harus anda lakukan Saya hanya ingin menyampaikan sekali lagi Apabila Anda naik kapal laut tetapi kapal laut itu tidak berhenti di pantai Anda lompat dan berenang biar Anda sampai ke pantai suatu saat anda akan tahu bahwa keberhasilan 99% keringat 1% ide anda harus belajar dari Thomas Alpha Edison satu kali gagal ulang lagi dua kali ulang lagi tiga kali ulang lagi 100 kali ulang lagi 1000 kali ulang lagi 9.000 9 10.000 yes berhasil kuncinya adalah execution itu saja ya jangan takut dengan gagal lakukan dan anda akan ketemu suatu saat anda akan kaget anda berada di puncak keberhasilan Saya tunggu anda On the Top of suc pagi [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Pola Hidup Orang-Orang Sukses
lesson: Quiz
transkripsi: Pagi sahabat, mari kita lanjutkan pembahasan tentang cara-cara sukses. Video sebelumnya adalah kunci dasar untuk mencapai keberhasilan, hasil riset yang sudah saya jalani. Anda harus memilih apa yang Anda sukai, mengetahui kelebihan Anda, percaya diri, dan memanfaatkan sistem reticular activating system untuk mewujudkan cita-cita Anda. Anda juga harus mengangkat limiting belief sehingga titik awal Anda terus naik. Namun, semua itu tidak ada gunanya jika Anda tidak melakukan tindakan. Tindakan adalah kunci utama: execution, execution, execution. Tanpa tindakan, semua hanya bayang-bayang.

Orang menghargai Anda bukan atas apa yang Anda ucapkan, tetapi atas apa yang Anda lakukan. Banyak orang gagal karena terlalu banyak pertimbangan dan tidak berani bertindak. Mereka seperti pemanah yang terus membidik tapi tidak pernah melepaskan anak panah. Kuncinya adalah angkat, yakin, tembak, dan terus lakukan meski belum berhasil. Eksekusi adalah yang membedakan orang sukses dari yang gagal. Mereka yang berhasil tidak terlalu banyak merencanakan secara detail, mereka bertindak dan belajar dari setiap langkah.

Contohnya adalah Sylvester Stallone yang terinspirasi menulis naskah film "Rocky" setelah menonton tinju. Hal yang sama terjadi pada saya ketika ingin menulis tentang arti kecerdasan. Saya mulai dengan kertas bekas dan pulpen, menulis pengantar. Itu adalah keputusan 5 detik yang mengubah hidup saya. Mulailah dengan tindakan kecil dan teruslah disiplin. Seperti Bruce Lee yang mengatakan, "Saya tidak takut pada orang yang menguasai 100 jurus, tapi pada orang yang menguasai satu jurus dengan sempurna."

Setelah menulis, saya tawarkan buku saya ke toko-toko buku, tapi tidak ada yang mau mencetaknya. Saya cetak sendiri dan jual sendiri. Saya keliling ke pengajian, ibu-ibu, dan masjid. Suatu hari, ANTV memanggil saya untuk bicara di TV. Sejak itu, saya mulai dikenal dan diundang ke berbagai TV. Training yang awalnya hanya dihadiri satu atau dua orang, berkembang menjadi ribuan. Dari gratis hingga dibayar 100 juta untuk 2 jam bicara.

Intinya adalah melangkah tanpa melihat kesempurnaan. Kita mungkin hanya bisa melihat 10 meter ke depan karena kabut, tapi teruslah berjalan. Ketika Anda mencapai gunung, naiki. Ketika melihat lereng, lanjutkan. Jika ada tebing, naik dengan tali. Setelah itu, Anda akan melihat lembah dan harus berjalan lagi. Keberhasilan adalah hasil dari keringat dan ide, belajar dari Thomas Edison yang gagal ribuan kali tapi terus mencoba.

Kuncinya adalah execution. Jangan takut gagal, lakukan saja, dan Anda akan kaget ketika menemukan diri Anda di puncak keberhasilan. Saya tunggu Anda di puncak sukses. Selamat pagi!

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Hapus Kebiasaan Buruk! Instal Kebiasaan Baik
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi apa kabar sahabat mudah-mudahan sehat dan senantiasa semangat oke tidak terasa ya kita sudah sampai ke video kelihatannya hanya se tapi untuk dapat video itu tidak cukup 20 tahun saya bisa mengajarkan ini kepada Anda perjalanan yang luar biasa dan ini adalah kesimpulan dari sebuah perjalanan yang diringkas yang menjadi kunci inti dari sebuah keberhasilan prakkkan ya oke sekarang jangan lupa bawa orang-orang sukses orang berhasil itu punya kebiasaan-kebiasaan karena itu Anda harus juga punya kebiasaan namun sebelum saya bicara ke sana saya ingin sharing dulu tentang diri saya Saya ini dulu pernah menjadi seorang dosen 7 tahun kemudian saya in the C di tempat teman saya Saya tidak punya tempat Akhirnya saya nginp di tempat beliau di tempat itu dia rupanya sudah sekian lama frustrasi dengan pimpinannya jadi setiap hari dia cerita tentang negatif pimpinannya Pagi siang sore malam berita-berita negatif tentang bosnya masuk ke telinga saya Saya dengar berita negatif saya lihat wajahnya sedang bersungut tentang negatif saya rasakan perasaannya sedang marah dan kecewa Itu bukan lagi berminggu-minggu berbulan-bulan sampai bertahun-tahun itu masuk di dalam jiwa saya dan saya tidak bisa menolak karena karena saya memang numpang in the cost di kamarnya dia apa yang terjadi Akhirnya saya jadi ikut membenci Bos saya saya ikut membenci pimpinan saya Padahal saya tidak pernah ketemu jarang berinteraksi jangankan sama pimpinannya benci saya itu sampai ke istri dan anaknya Waduh entah bagaimana kebencian itu demikian rupa ya dampaknya saya jadi susah berkarir akibatnya saya jadi salah pers sampai dengan hari ini tidak mudah untuk dilupakan apa yang saya ingin sampaikan pikiran kita ini ibarat spon siapa saja bisa buang sampah atau menaruh bunga ya Saya ingin tanya kepada anda Maukah orang buang sampah di rumah Anda tidak bukan kalau begitu juga tentu Jangan biarkan orang lain buang sampah pada pikiran orang yang sukses selalu menghindarkan toic people orang-orang negatif saya sudah banyak memberikan modul-modul sukses tetapi begitu ada orang negatif bergaul dengan anda orang-orang yang pahit wajahnya pahit kata-katanya bergaul dengan anda maka semuanya jadi sirnna karena itu Anda harus hindari negatif Anda harus hindari toksic people atau manusia-manusia beracun manusia-manusia negatif sangat berbahaya ingat kalau anda disengat lebah paling-paling hanya seminggu bengkaknya tapi kalau anda disengat oleh perkataan negatif seumur hidup anda tidak hilang jadi kunci pertama hindari orang negatif Oke Nah yang kedua Saya mau sharing sedikit saya dulu ini jauh lebih gemuk dari sekarang Mengapa karena terlalu bicara spiritual spiritual spiritual maklum dulunya adalah fisikal kemudian saya pindah jadi spiritual dulunya atlet pindah menjadi olah rasa dulunya olahraga pindah menjadi olah jiwa saya fokus ke situ akhirnya badan saya semakin gemuk dan kemudian ya Jadi kurang sehat pada akhirnya saya kaget bahwa berat badan saya terus bertambah dan Saya menemukan ini kebiasaan buruk saya harus mengubah cara berpikir saya saya ambil foto bintang film kepalanya saya gunting lalu kepala saya ganti kep kepala saya Wah keren kemudian saya tempel di dompet saya saya masukkan di handphone saya Believe it or not dalam waktu 1 tahun saya badannya mirip seperti itu Meskipun tidak terlalu mirip tetapi berubah betul artinya saya melakukan sebuah kebiasaan baru setelah saya sadar kebiasaan yang salah kemudian ada lagi kebiasaan saya ini seorang atlet karate sehingga saya percaya kepada satu jurus dua jurus dalam bertanding karate saya hanya pakai tiga jurus saja untuk menjadi juara Saya memegang kelas saya di Jawa Barat di KKI Jawa Barat kusin ru karatedo medali emas di kelas saya kemudian di Bali di forki Karate saya juga memegang medali emas di kelas saya sampai dengan Pon 12 saya meraih B perak di kelas saya cuma tiga jurus saja Apakah itu pukulan kiri lurus seperti Jeff dalam karaten namanya kizame satu lagi pukulan kanan ya di mana memukul menyilang dinamakan giakusuki dan satu lagi tendangan lurus ke depan myigeri hanya itu saja itu saja saya latih dan saya menjadi juara tetapi tantangan berbeda Kalau Anda ketemu dengan karateka dari Iran karateka dari Eropa Kita bisa ketinggalan karena kaki Dia sudah bisa melayang-layang ke atas bisaa keak muka saya gitu Nah karena itu dari situ saya harus berinovasi ya Nah kembali maksud saya bahwaa SQ juga 10 tahun pertama hanya fokus kepada modul spiritualitas satu itu saja Nah akhirnya saya melihat bahwa kita harus berinovasi di situ saya mulai belajar ke berbagai pakar-pakar yang berbeda dengan saya ahli-ahli yang berbeda dengan saya Saya berangkat ke India Saya berangkat ke Amerika Saya berangkat ke berbagai negara untuk membuka wawasan saya mulai membaca buku-buku yang berbeda akhirnya Alhamdulillah sekarang ESQ lengkap dari a sampai z dari mulai ilmu NLP dari mulai hipnoterapi dari mulai ilmu coaching dari mulai ilmu asesmen act Consulting semua modul akhirnya ada sampai ke trending untuk remaja Tin Kid semuanya kita ada apa kuncinya yaitu learning ya kebiasaan membaca Saya hanya membuat tiga Kebiasaan Baru satu saya hindari Toxic people orang-orang negatif saya sadar bahwa itu berbahaya Lebih bahaya dari sengatan lebah yang bisa masuk di pikiran yang kedua Saya jaga kesehatan saya olahraga setiap hari sehingga rasanya Saya justru semakin Fit dibandingkan 10 tahun yang lalu kemudian yang ketiga Saya selalu belajar dan belajar itu setahun saya lakukan lalu saya komit untuk melakukan tiga perubahan lagi tahun depan pertama saya bangun di 2 per3 malam dan saya qamulil di situ saya berzikir untuk menjernihkan pikiran saya Kemudian yang kedua saya rubah kebiasaan saya lagi subuh saya berangkat ke masjid ketika orang tidur saya berangkat ke masjid yang ketiga begitu selesai saya baca al-quran pagi-pagi saya lakukan Jadi sekarang saya sudah punya enam kebiasaan yaitu pertama hindari orang negatif dua berolahraga membaca tahun lama kemudian 3 tahun lagi saya melakukan Kebiasaan Baru tambah tiga hal baru saya kiamulil di 2 per3 malam kemudian saya subuh berangkat ke masjid dan kemudian pulangnya maembaca al-quran en lalu tambah lagi seperti itu hanya itu saja Nah sekarang Anda juga harus melakukan hal yang sama Oke tolong keluarkan workbook Anda tulis di workbook Anda Kebiasaan apa saja yang yang harus Anda robubah silakan tulis Oke Tuliskan yang buruk apa saja tulis bagus oke Sekarang lihat di kolom sebelah kanan cukup anda cari tahun ini tiga saja Kebiasaan Baru Tuliskan yang bisa merubah Anda boleh jaga kesehatan misalnya silakan apa yang harus lakukan jaga makanan Oke boleh apa saja Kemudian olahraga silakan pergi ke masjid subuh hari bagus apaagi membaca buku setiap hari boleh pokoknya setiap tahun tidak usah muluk-muluk tiga Kebiasaan Baru 5 tahun 15 Kebiasaan Baru dan itu cukup membuat Anda sukses anda sudah paham sekarang bagaimana tentang kebiasaan buruk yang dirubah menjadi kebiasaan baik Namun kita akan tanamkan di video berikutnya Yang ke-10 tolong siapkan tempat yang baik suasana yang baik karena anda akan masuk ke dalam dimensi alam bawah sadar supaya tersimpan di dalam jiwa Anda Oke sampai bertemu di video ke-10 [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Ikhtisar
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Alhamdulillah anda sudah melui perjalanan yang luar biasa 10 video tetapi rasanya itulah perjalanan yang bukan setahun 2 tahun 10 tahun perjalan kalau saya menjalani itu 25 tahun yang pertama masih ingat Anda harus tahu bahwa untuk menjadi orang yang Unstoppable Anda harus tahu apa kelebihan anda dan apa yang anda suka itu yang membuat Anda punya passion yang membuat diri Anda tidak bisa lagi dihentikan Kemudian Anda juga harus tahu bahwa anda jangan lagi mengatakan tidak mungkin Anda harus selalu mengatakan semua bisa dilakukan di samping itu Anda juga harus percaya diri Anda punya k spirit Kalau Anda sudah punya seperti itu anda harus berani membuat keputusan dan Anda harus manfaatkan dengan kekuatan ras Anda yaitu re activating system untuk merancang masa depan Anda sehingga GPS anda sudah bisa berfungsi visi Andai Anda Anda juga harus punya metafori Anda seperti apa kalau saya seperti gunung karena itu namanya Arga Arga itu gunung Lalu Anda harus sudah juga mempersiapkan gambaran masa depan Anda Anda harus putuskan tidak perlu lihat saat ini rasanya tidak mungkin saya juga dulu ya Tidak mungkin bangun Menar 165 yang anda perlukan hanya keberanian lakukan saja ingat bahwa alam semesta akan mewujudkan rentang antara harapan dengan kenyataan dan itu akan didempetkan dan menjadi kenyataan anda juga sudah tahu set up point Anda Anda harus terus naikkan naikkan sampai Anda merasa takut naikkan lagi nyaman takut lagi naikkan lagi sampai terus Anda masuk dan set up point Anda dari mulai good menjadi best menjadi outstanding kalau itu anda sudah lakukan langkah yang terakhir adalah execution execution execution atau lakukan lakukan lakukan dan lakukan secara total Kalau anda sudah punya itu maka semuanya akan menjadi kenyataan dan tidak perlu menunggu sempurna anda tidak perlu harus melihat semua jalan meskipun hanya 10 m di depan kabut masuk apabila ada gunung Anda naiki Apabila ada Lembah Anda turuni Apabila ada samuder Anda renangi apabila kapalnya ternyata tidak sampai pantai Anda berenang sampai ke pantai kalau itu anda lakukan niscaya semuanya menjadi kenyataan saya sudah lakukan selama 25 tahun dan saya sudah dapatkan hasilnya sekarang anda yang lakukan tidak ada kata terlambat karena semuanya bisa menjadi kenyataan lakukan saja apa yang kamu ketahui karena niscaya Tuhan akan lakukan apa yang tidak kamu ketahui Saya tunggu anda di puncak sukses keberhasilan pagi [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 2
nama institusi: ESQ
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Rangkuman Detail dan Komprehensif "Rahasia Sukses Eksponensial - Outstanding Mentality 2"
Video ini merupakan penutup dari seri "Outstanding Mentality 2" dan merangkum 9 video sebelumnya tentang kunci sukses yang sudah dipraktikkan selama 25 tahun. Berikut rangkumannya:
1. Kunci Dasar Menjadi Unstoppable:
Temukan Passion: Kenali kelebihan dan apa yang Anda sukai untuk memicu passion dan semangat tak terhentikan (unstoppable).
Percaya Diri: Yakini bahwa Anda mampu, tidak ada yang tidak mungkin (nothing is impossible) dan miliki keyakinan diri (can do spirit).
Manfaatkan RAS: Gunakan karunia "reticular activating system" (RAS) atau antena otak untuk mewujudkan cita-cita dengan memvisualisasikan dan merasakan seolah-olah sudah terjadi.
Tetapkan Tujuan: Miliki visi dan metafora yang jelas tentang diri Anda dan masa depan yang ingin dicapai.
2. Menghancurkan Belenggu dan Mengambil Tindakan:
Taklukkan Rasa Takut: Identifikasi dan rangkul rasa takut, pertimbangan dan rintangan sebagai bagian dari proses, bukan hambatan. Jangan biarkan analisis melumpuhkan (analysis paralysis), teruslah melangkah maju!
Tingkatkan Standar: Kenali "set up point" atau batasan diri dan teruslah mendobraknya dengan menetapkan target baru yang lebih tinggi. Jangan terjebak di zona nyaman!
Bertindak: Eksekusi adalah kunci! Jangan hanya berencana, segera mulai dan teruslah bergerak meskipun gagal. Ingat, "execution, execution, execution"!
3. Membangun Kebiasaan Positif:
Hindari Toxic People: Jauhi orang-orang negatif karena energi mereka menular dan merusak mental.
Jaga Kesehatan: Miliki gaya hidup sehat dengan berolahraga teratur dan menjaga pola makan.
Teruslah Belajar: Perluas wawasan dengan membaca buku, mengikuti seminar, dan belajar hal baru.
Bangun Kebiasaan Baru: Tambahkan kebiasaan positif lain yang mendekatkan pada tujuan, seperti bangun lebih awal, beribadah, membaca Al-Qur'an, dll.
4. Inti dari Kesuksesan:
Semua kesuksesan berawal dari keputusan dan tindakan nyata, bukan hanya rencana atau ide.
Kegagalan adalah bagian dari proses. Teruslah belajar, beradaptasi, dan bangkit kembali untuk meraih tujuan.
Tanamkan afirmasi positif, rasakan seolah sudah tercapai, dan percayalah bahwa alam semesta akan bekerja sama mewujudkannya.
5. Pesan Penutup:
Video ini mendorong An

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Mempengaruhi Orang Lain Secara Efektif
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat datang di kelas influencing skill bersama dengan coach Bram coach Bram adalah orang yang luar biasa yang bisa mengajarkan bagaimana rahasia-rahasia ilmu SQ yang selama ini saya berikan 20 tahun saya praktikkan tanpa ilmu ini maka sukses kita sangat tergantung dengan berapa tinggi rendahnya kemampuan influencing skill Anda ikuti baik-baik selesaikan dan Insyaallah anda akan paham rahasia di balik ilmu SQ selama ini tersembunyi inilah coach Bram orang yang [Musik] [Musik] istimewa asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Apa kabar sahabat isq digw Alhamdulillah rabbil alamin saat ini anda berjumpa dengan saya dan sebelumnya Anda sudah berjumpa dengan guru saya Dr ad Ginanjar dengan outstanding mentality Anda adalah orangorang yang punya mentalitas yang kuat yang outstanding dan sesi kali ini anda sudah memilih untuk bersama saya coach BR masuk ke dalam kelas influencing skill kelas kita kali ini anda akan Mami banyak hal-hal luar biasa Untuk apa untuk mencapai outcome yang sebelumnya sudah anda Tentukan dengan guru saya Dr Ar ginanir Agustian Anda masih ingat outcome Anda yang anda buat dengan Smart ya spesfic miserable achievable relevant time Bound anda sudah buat dengan lengkap semua di sana Anda Bahkan sudah menginternalisasinya ke dalam diri anda pertanyaannya sekarang adalah bila Anda sudah punya outcome anda sudah tahu apa yang anda harapkan Dan inginkan Bisakah anda meraihnya outcome yang anda harapkan itu tanpa bantuan orang lain No Tidak mungkin Anda tidak bisa meraih apa yang anda inginkan outcome yang anda sudah tentukan tanpa bantuan orang lain saya ambil contoh begini guru saya Dr Ari seringkiali menyampaikan kepada saya dan seluruh tim dari q bahwa Menara 165 adalah sebuah pencapaian bersama Menara 165 adalah visi beliau yang diraih bersama-sama oleh seluruh tim artinya ada kerja sama di sana Siapa saja coba yang ikut untuk andil di dalam proses pembentukan atau pembangunan Menara 165 yang pertama tentunya Pak sendiri yang kedua adalah para trainers yang ketiga seluruh staf jajaran diq GR juga para alumni ada juga orang-orang yang turut membantu dan mendoakan Wow ada banyak sekali belum Lagi keluarga mereka yang men-support dan mendukung so pertanyaannya anda sudah buat outcome Bisakah anda melakukannya sendiri tidak mungkin saya ambil contoh satu lagi Hari ini saya bisa berdiri di depan anda karena Alhamdulillah guru saya memberikan saya amanah sebagai isq NLP director dan juga isq success Institute Hari ini saya bisa BIC di depan anda apakah karena semata-mata prestasi saya kinerja saya sendiri no ada sebuah tim yang membantu saya ada orang-orang yang mungkin tidak muncul di balik layar bahkan boleh jadi ada orang-orang yang men-support dan mendukung saya secara personal secara pribadi ada orang tua saya guru Saya juga yang mendidik saya kemudian ada istri saya Anak saya adik kakak saya teman-teman saya sahabat-sahabat saya yang mensupport dan mendukung keberhasilan saya hari ini pertanyaannya adalah Apakah saya bisa hari ini berdiri di depan Anda seperti hari ini karena kemampuan saya sendiri no tidak bisa saya tetap perlu orang lain untuk mencapai outcome yang sudah saya Tentukan pertanyaannya saat ini adalah bagaimana dengan anda anda sudah buat outcome-nya bukan anda sudah menentukannya maka Apakah anda betul-betul ingin meraih outcome yang anda inginkan bila jawabannya ya dari skala 0 sampai 10 di skala berapa anda betul-betul ingin meraih outcome yang anda harapkan bila jawabannya 10 9 atau bahkan 15 atau di atas 10 maka pertanyaan saya yang berikutnya kepada anda adalah siapa saja orang-orang yang bisa membantu anda Siapa saja orang-orang yang mau membantu anda itu pertanyaannya anda sudah list down belum Anda Sudah buat belum kira-kira siapa saja mereka yang bisa membantu Anda contoh misalnya skill Anda saat ini keterampilan yang anda miliki saat ini apakah anda perlu upgrade atau tidak bila anda perlu upgrade skill anda maka siapa yang bisa membantu dan Alhamdulillah hari ini anda memutuskan untuk bersama denganq Word untuk meningkatkan skill anda Selamat Anda sudah mengambil satu langkah untuk mencapai outcome Anda berjumpa dengan saya berjumpa dengan guru saya Dr Ari so itu adalah langkah yang pertama yang kedua adalah Adakah orang-orang di sekitar Anda orang-orang yang mencintai anda apakah pasangan hidup anda orang tua anda adik kakak anda teman-teman anda mungkin boleh jadi anak anda mereka men-support outcome yang anda harapkan ataukah mungkin juga bisa jadi tim Anda sendiri atau lingkungan Anda Bahkan boleh jadi orang yang belum Anda kenal apakah orang-orang yang belum Anda kenal itu bisa membantu anda bila anda jawab yes bahwa mereka anda perlukan pertanyaan berikutnya adalah Bagaimana anda akan meminta mereka atau siapkah atau maukah mereka membantu anda maka itu pertanyaan berikutnya Apa yang akan Anda lakukan untuk membuat mereka ingin membantu Anda apa yang bisa anda lakukan agar orang-orang di sekitar Anda Anda inspire mereka anda berikan mereka inspirasi untuk men-support dan mendukung outcome Anda Bagaimana anda mempengaruhi orang-orang di sekitar Anda untuk mencapai dan meraih tujuan anda itu pertanyaan berikutnya bukan dan tepat sekali anda berada di sini dalam program kali ini kita akan jawab satu persatu yang pertama tentunya adalah Bagaimana anda membangun kepercayaan pada diri anda karena banyak orang jangankan untuk berkomunikasi untuk berjumpa dengan orang lain saja dia sudah menghindar Kenapa karena begitu anda sudah menghindar karena begitu anda sudah merasa tidak nyaman untuk berjumpa dengan orang yang baru anda kenal gerak tubuh anda akan seperti apa gerak tubuh anda akan sangat tidak nyaman dan membuat orang lain juga merasa tidak nyaman so yang pertama adalah kitaan bangun kepercayaan diri Anda hingga anda mampu membangun teras kepada siapa kepada diri anda bahwa anda mampu untuk melakukannya yang kedua berikutnya kita akan belajar juga bagaimana memulai sebuah percakapan dengan orang yang baru anda kenal atau bahkan belum Anda kenal sama sekali kan kadangkala ni kita suka bingung kan E ketika kita berjumpa dengan orang yang baru kita kenal atau belum kita kenal tibatiba silence diam pertama mungkin tanya Oke dari mana mas oh Saya dari rumah oke setelah itu diam ada formulanya Bagaimana anda bisa memulai sebuah pembicaraan dengan orang lain yang belum Anda kenal hingga kemudian orang itu akan merasa nyaman anda akan merasa nyaman dan percakapan berikutnya baru akan kita mulai dan berikutnya adalah yang ketiga Bagaimana anda membangun sebuah kepercayaan pada orang lain dan ini yang paling penting sahabatku Kenapa karena orang tidak akan mau membantu anda bila dia tidak percaya dengan anda dan anda akan mendapatkan seill itu Bagaimana anda bisa mempengaruhi orang lain dengan membangun kepercayaan pada orang lain itu yang akan anda dapatkan dan yang menariknya itu semua akan kita pahami Dengan memahami bahasa-bahasa yang bisa langsung masuk ke dalam pikiran bawah sadar seseorang kemudian berikutnya anda akan juga memahami tentang bagaimana bahasa gerak tubuh orang lain ketika dia Apakah dia sudah percaya dengan Anda atau belum Apakah Kapan momentum yang terbaik bagi anda untuk menyatakan maksud dan tujuan Anda dan Kalau anda sudah berhasil menguasai seluruh skill dan atau keterampilan itu wow anda akan menjadi orang yang luar biasa anda akan mencapai outcome yang sudah anda Tentukan dan anda akan betul-betul menjadi orang yang tenang yang menang dan yang punya uang selamat datang diq digw Oke ikuti terus kelas ini tetap semangat [Musik]"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Bahasa Powerful Mempengaruhi Orang Lain
lesson: Quiz
transkripsi: asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat isq digw di episode yang pertama kita sudah menyadari bahwa outcome yang anda miliki akan bisa anda capai bila anda memiliki sebuah tim yang mendukung anda atau Anda membentuk timnya tapi Siapakah tim itu Anda yang menentukan ya Tim itu maksudnya adalah orang-orang yang men-support dan mendukung anda karena anda secara sadar memahami bahwa tidak mungkin outcome yang anda capai itu bisa anda raih tanpa orang lain menariknya adalah Ketika anda sudah menyadari bahwa Anda membutuhkan orang lain untuk membantu anda untuk mencapai outcome-nya Anda harus menyadari juga bahwa manusia adalah makhluk yang selalu berkomunikasi kita tidak mungkin tidak berkomunikasi saya ambil contoh sederhana begini Siapa di antara Anda yang ketika kecil dulu atau bahkan jangan-jangan masih sampai hari ini anda ngambek dan kemudian karena anda marah Anda ngambek Anda silence Anda enggak mau bicara diam mangkel mutung ada yang kayak begitu ada tentunya ya Atau mungkin boleh jadi anda yang jadi korban gitu kan yang paling repot itu adalah dan merasa menyesal ketika ada pasangan hidup anda yang kemudian marahnya kayak begitu Anda mau ajak Bicara pun juga enggak bisa tapi yang perlu Anda pahami saat ini adalah pada saat Anda diam silence Apa yang terjadi saat itu dia sedang bicara kepada anda dengan bahasanya dia sedang menyampaikan maksudnya Bahwa saat itu boleh jadi ada kekesalan dalam hatinya boleh jadi ada sesuatu yang membuat dirinya menjadi diam seperti itu boleh jadi itu karena kesalahan Anda Ataupun mungkin lingkungannya atau orang lain dan saat itu dia sedang berkomunikasi ataupun ketika anda melakukannya pada diri Anda sendiri Anda diam Apa yang anda lakukan sebenarnya anda sedang berkomunikasi pada orang lain juga betul saya punya cerita begini ada suatu ketika ketika saya punya Putri usia 9 tahun namanya syaza Waktu itu saya bilang sama dia saya katakan bahwa saya akan pulang lebih cepat ya maksudnya kira-kira sekitar jam . jam .00 gitu ya atau jam .00 sore jam . saya sudah sampai di rumah namun yang terjadi adalah ada pekerjaan yang harus saya selesaikan dengan mendadak dan kemudian saya akhirnya pulang sampai malam dan dia ngambek sama saya dia silence dia Diam ditegor-tegor dia engak nyaut dicolek-colek juga dia ya Oke pada saat itu mungkin dalam pikiran anda anda berpikir bahwa Oke Dia sedang tidak mau berkomunikasi dengan saya no anda salah manusia selalu berkomunikasi tidak mungkin tidak pada saat dia Diam dia sedang menyampaikan maksud dan tujuannya Dia sedang berkomunikasi dengan Anda apa itu bahwa dia tidak ingin diajak bicara bahwa anda bersalah bahwa dia sedang marah bahwa dia sedang kesal dan itu adalah komunikasi maksud dan tujuan yang dia sampaikan pada anda dan anda harus tangkap itu Apa kesimpulan kita Bahkan dalam diam pun manusia berkunikasi ketika Anda tidur pun manusia berkomunikasi dengan cara apa ada dua baik itu verbal ataupun non verbal ketika dia diam Apa yang sebenarnya dia lakukan Dia gunakan seluruh gesturnya mimik wajahnya untuk menyampaikan sesuatu pada anda sekalipun tidak dengan kata-kata dia akan diam saja dengan mimik wajah tertentu gitu ya dengan sorot mata tertentu itu adalah bahasa verbal yang dia sampaikan dan bahasa verbal sama seperti bahasa-bahasa yang lain dia mampu mempengaruhi pikiran bawah sadar seseorang karena bahasa adalah salah satu tools yang ampuh untuk memprogram pikiran bawah sadar Contohnya seperti ini saya punya ada satu e sahabat ya dia punya ada sebuah kondisi ketika waktu itu saya sedang mengambil sebuah sertifikasi dengan sahabat-sahabat saya di Malaysia waktu itu dan kemudian kami ada ujian di sana dan ketika saya dan e sahabat saya sudah selesai ya apa yang terjadi sahabat saya ini yang dari Malaysia ini dia belum selesai Ternyata apa dia punya kecemasan yang berlebihan dan kemudian ketika dicoba dipahami apa yang pernah terjadi pada dirinya rupanya Dulu ketika dia masih sangat Dia pernah mendapatkan nilai Matematika B dan ayahnya pada saat itu begitu tahu dia dapat nilai B hanya memasang Mik wajah tertentu dan kemudian Kata katanya yang simpel aja B Hanya seperti itu B dampaknya masuk ke dalam pikiran Bah sadar sahabat saya itu dan membuat dia pada akhirnya setelah hari itu setiap kali dia akan ujian dia akan sangat cemas anxiety Disorder dia punya kecemasan yang berlebihan dia akan keringat dingin jantungnya berdebar dan Bahkan dia akan sangat serius tapi Apun yang dia coba tidak pernah berhasil sekalipun dalam hidup Sebenarnya dia berhasil Anda terbayang engak Buat beberapa dari Anda yang mungkin pernah Kuliahnya juga ya biasa-biasa aja dan kemudian begitu Anda dapat C Anda bahagia tapi anda pernah terbayang orang yang dapat B dan dia hidup seperti di neraka Kenapa karena bahasa yang disampaikan hanya mimik wajah dengan kata yang sedikit b masuk ke kepalanya dan kemudian membuat dirinya menjadi seperti saat itu punya anxiety Disorder kecemasan yang berlebihan dan Saya yakin dan percaya itu banyak juga terjadi di lingkungan kita atau mungkin boleh jadi anda sendiri betapa kuatnya bahasa baik itu verbal ataupun nonverbal saya ambil contoh bahasa nonverbal bahasa gerak tubuh tadi silence kemudian berikutnya adalah kalau saya seperti ini kepada Anda apa yang Anda rasakan anda merasa Wow ada sebuah perasaan yang nyaman Betul kan otak anda mengambil sebuah simbol jempol seperti ini adalah positif maka anda akan merasakan peran posi tapi bagaimana bila saya lakukan Sebaliknya apa yang Anda rasakan B Betul kan ya yes itu yang mungkin ada di pikiran anda padahal ini kan hanya jempol tapi karena gerakan ini sudah menjadi sebuah bahasa yang diterimaikiran bwa sadar andaengaruh em and inilah yang kita pahami baik itu bahasa tubuh ataupun juga bahasa kata-kata bahasa lisan dengan dua bahasa ini verbal dan nonverbal ini kita akan belajar bagaimana mempengaruhi orang lain hingga Anda bisa dipercaya atau juga bagaimana membangun kepercayaan pada diri Anda sendiri sebelumnya di episode outstanding mentality Anda juga sudah belajar sebenarnya nya dengan guru saya Dr Ari tentang gerak kata fokus masih ingat itu adalah bahasa nonverbal gerak kata bahasa verbal itu yang digunakan dan fokus untuk mengaktifkan mengakses memori pikiran buah sadar anda teknik-teknik itu akan kita ulang lagi kita akan pahami lebih dalam tapi kali ini kita ambil dengan sebuah tujuan khusus membangun kepercayaan pada diri Anda dan kita jumpa lagi di episode berikutnya untuk bicara tentang bagaimana membangun kepercayaan pada diri anda karena sebelum anda membangun kepercayaan pada orang lain yang harus anda lakukan adalah bangun kepercayaan pada diri Anda sendiri kita jumpa di episode berikut Oke ikuti terus kelas ini tetap semangat

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Membangun Kepercayaan Diri Yang Prima
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabatq Saya harap anda semua sudah menjadi yang luar biasa Sudah berapa orang yang anda ajak kali ini masih ingat kemarin ketika kita bicara di episode sebelumnya kita bicara tentang bahwa bahasa itu ada dua yaitu bahasa verbal dan nonverbal bahasa yang melalui kata-kata ataupun bahasa melalui gerak tubuh gester mimik wajah dan kali ini kita akan bicara tentang bagaimana membangun kepercayaan pada diri Anda sendiri menarik nya adalah selama 15 tahun kebersamaan saya dengan guru saya Dr Ari Ginanjar saya bisa melihat bagaimana beliau punya kepercayaan diri yang luar biasa dan mampu membangun kepercayaan kepada orang lain juga ketika beliau harus berhadapan dengan presiden wakil presiden bahkan para menteri direktur-direktur utama BUMN atau bahkan juga para ulama guru-guru dan yang menariknya juga Beliau juga mampu menyesuaikan untuk membangun kepercayaan kepada selebgam Yes dan itu beliau lakukan dengan luar biasa fantastis saya kemudian mencoba untuk memahami apa sih yang beliau lakukan dan rupanya yang menarik adalah begini kepercayaan yang orang lain berikan kepada diri kita adalah karena kita memiliki sebuah outcome yang jelas yang pertama yang kedua adalah bahwa kita melakukannya dengan tulus hati anda melakukan dengan tulus hati Maka orang akan sangat percaya dengan Anda Anda masih ingat ketika di outstanding mentality Anda diminta untuk membangun outcome anda dari yq Matrix dan apa yang tidak hilang yaitu tujuan tertinggi kehidupan Ketika anda menjalankan program ESQ dig World ini Anda tidak hanya sekedar untuk diri Anda tapi pada saat Anda berbagi kepada orang lain Anda punya dengan ketulusan sincerity dalam hati anda untuk membantu orang lain mengajak mereka untuk mendapatkan ilmu mengajak orang lain untuk menjadi jauh lebih baik dari hari ini dan juga bahkan anda bisa membantu mereka untuk mendapatkan income sendiri mereka bisa tenang mereka bisa menang dan mereka bisa dapat uang sama seperti Anda mulai dari ketulusan itu dulu pernah enggak sih anda merasakan seperti ini karena saya pernah ada satu waktu ketika ada orang yang datang kepada saya bicara kepada saya namun saya masih merasakan bahwa orang ini bicara karena dalam pikirannya adalah mau jualan sesuatu ke saya apa yang Anda rasakan ketika seperti itu atau Ketika anda pernah mungkin satu waktu anda ketemu dengan orang lain dan pikiran anda adalah Anda mau menjual sesuatu atau anda ingin mempengaruhi orang itu karena anda punya kepentingan tertentu maka pada setiap kali anda bicara Anda mendekati dia Anda mengamati dia Anda bangun kepercayaan dia yang dalam pikiran anda apa orang ini beli atau tidak Barang saya jasa saya orang ini kira-kira bisa tidak membantu saya dalam untuk memenuhi kepentingan saya dan apa yang terjadi pada saat itu begitu orang itu menunjukkan tanda-tanda hal-hal yang tidak terlalu tertarik dengan produk jasa atau kepentingan yang anda inginkan Anda tiba-tiba kecewa dan Tahukah Anda pada saat Anda kecewa di dimensi emosi Anda mimik wajah anda berubah gesture anda berubah Anda tiba-tiba langsung down Anda kemudian melihat dia dengan aduh gagal saya ini Aduh sudah capek-capek seperti seperti ini Apa yang terjadi pada saat itu anda memutus kepercayaan anda dengan orang lain so yang pertama adalah pastikan anda punya niat tulus yang mulia karena itu Anda masih ingat ketika anda pegang dada Anda sebelah kiri Ini apa yang Anda ingat anda syukuri sadari bahwa ada banyak karunia yang Tuhan berikan pada anda yang Allah berikan pada anda dan anda siap membagi Karuna itu kepada orang lain itu dulu yang pertama mungkin Anda masih ingat Anda pernah dalam satu kesempatan berjumpa dengan sahabat yang sudah lama tidak Anda jumpa dan kemudian tiba-tiba Anda bisa berjumpa dengan dia apa yang terjadi dengan anda maka seluruh bahasa tubuh anda mimik wajah anda gerak tubuh anda mata Anda gigi Anda Bahkan senyuman Anda raut wajah anda gerak tangan tubuh anda semua seolah-olah berubah dan menjadi orang yang sangat merindukan sahabatnya Anda bisa sangat sup bicara dengan orang itu Anda sangat dengan mudah menemukan kata-kata yang tepat untuk menarik perhatian orang itu tiba-tiba dalam sepekan detik ngeklik dengan sahabat anda dan kemudian setelah itu wah Anda sudah lupa waktu rasanya baru 5 menit ternyata sudah 1 jam 2 jam 3 jam berlalu anda bicara sana kemari ulangi romantisme lama Anda apa yang terjadi sebenarnya karena sebenar yang terjadi adalah pada saat Anda berjumpa dengan sahabat anda anda mengakses pikiran bawa sadar anda ketika anda bersama dengan sahabat Anda itu oke sama seperti spotify Anda masih ingat ketika Dr Ar mengajarkan anda tentang AG teknik sama seperti spotif and B akses lagu manapun Anda bisa akses memori Apun nah Ketika anda berjumpa dengan orang yang sudah lama anda kenal begitu anda melihat wajahnya sajaomatic secara natural Dia mengakses pikiran ba sadar anda tentang memori-memori anda dengan orang itu satu contoh lagi Ketika anda di bulan Ramadan Kemudian Anda rindu dengana and andaksik and tentang kebersamaan anda dengan orang tua Anda dan begitu di lebaran di Idul Fitri atau di hari raya Anda berjumpa dengan orang tua Anda apa yang terjadi kemudian begitu anda melihat wajahnya mendengar suaranya melalui telepon itu seperti Play button dia akan pencet dan kemudian mengakses memori-memori lama anda dan ketika dia sudah mengakses memori-memori lama anda perasaan itu muncul ada rindu kangen ya Dan mungkin juga ada perasaan ingin meminta maaf dan perasaan ini berubah menjadi sebuah gestur wajah gerak tubuh mimik wajah dan kemudian dia keluar melalui sebuah lisan kata-kata mulai bahasa fisiologi kemudian bahasa kata-kata dan akhirnya anda melakukan sesuatu sebuah tindakan nyata begitu pula dengan teknik yang akan kita lakukan namanya masih ingat agak teknik Apa itu akses pikiran baah sadar anda memori Anda gandakan dan kemudian jangkar kaitkan menariknya adalah Anda bisa lakukan ini kapanpun dan anda bisa modifikasi kapanpun Jadi sebelum anda berjumpa dengan orang lain akseslah memori Ketika anda berjumpa dengan orang yang sudah lama anda kenal sahabat dekat anda dan kemudian Anda gandakan anda aner dan barulah Anda berjumpa dengan siapapun orang itu anda dalam kondisi mental emosi dan pikiran yang sama Ketika anda berjumpa dengan sahabat lama anda kita akan lakukan Teknik ini di episode berikutnya kita akan bicara kita akan langsung tanamkan ke dalam pikiran baah sadar anda kita akan program pikiran baah sadar anda untuk mengakses memori terbaik anda dengan orang yang sudah lama anda kenal kemudian kita gandakan dan kita akan kaitkan kapanp anda perlukan kondisi mental emosi dan pikiran itu Anda bisa langsung Panggil so kita jumpa di episode berikutnya Oke ikuti terus kelas ini tetap semangat"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Install Kepercayaan Diri Yang Prima
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat yq digw anda tenang anda menang anda punya uang baik menariknya adalah di episode sebelumnya kita sudah memahami bahwa pikiran bawa sadar anda bisa mengakses kondisi mental emosi dan pikiran yang terbaik begitu pula saat anda akan berjumpa dengan orang lain karena ini berpengaruh dengan sel-sel tubuh anda dengan gester anda dan itu semua berpengaruh dengan bahasa anda komunikasi Anda kepada orang lain apa Apakah verbal ataupun non verbal dan untuk kali ini saya minta Anda pada session kali ini sungguh-sungguh pastikan anda sendiri tidak dengan keramaian atau Anda menggunakan earphone dan anda tidak dalam keadaan menyetir hati-hati karena kita menanamkan ke dalam program pikiran bawa sadar anda tekniknya masih ingat Aga Apa itu Aga bukan ariginanar Agustian guru saya ya tapi akses memori terbaik anda kondisi mental terbaik anda gandakan multigandakan lipat gandakan emosi anda dan kemudian kita kaitkan kita ikat kita jangkar emosi tadi hingga anda kapanp anda perlukan anda akan Bisa Raih itu so Anda sudah siap oke bila anda sudah siap pastikan anda dalam keadaan duduk ataupun boleh juga bila anda ingin berbaring juga silakan ya dan kemudian Oke rileks sudah pasti anda sudah rileks Oke great anda sudah rileks sekarang boleh Pejamkan mata Anda good sekarang silakan masing-masing berdoa menurut ajaran dan keyakinan masing-masing Berdoa saya persilakan ya Allah RAB tuhan izinkan kami menjadi pribadi yang terbaik untuk membangun kepercayaan kepada orang lain untuk membangun kepercayaan diri kepada diri kami agar kami bisa memberikan manfaat sebesar-besarnya kepada hambamu makhlukmu yang lain bila anda sudah bersedia tetap Pejamkan mata Anda Tarik nafas Anda tahan hembuskan perlaha good baik sekali sekali lagi Tarik nafas Anda tahan huskan perlahan seperti itu sekali lagi Tarik nafas Anda tahan hembuskan perlahan rileks semakin rileks dan jauh lebih rileks ya seperti itu Anda melakukannya dengan sangat baik sekali saya akan berhitung dari l ke satu dan di hitungan keesatu Saya minta Anda Bang dan rasakan anda berada di sebuah tempat yang sangat nyaman dalam hidup anda lima Anda mulai bisa melihat tempat itu bentuknya warnanya cahayanya di tempat itu dan semakin jelas tempat itu dalam visi anda dalam penglihatan diri Anda dalam imajinasi bayangan anda anda menjadi semakin jauh semakin rileks lebih dalam dan lebih dalam empat Anda mulai bisa mendengar suara-suara di sana baik suara-suara dari kejauhan ataupun yang mendekat suara yang konstan ataupun suara yang tiba-tiba dan kemudian hilang tiga Anda mulai bisa merasakan keberadaan diri anda di tempat itu tempat yang sangat nyaman dalam hidup anda yang sangat berarti dalam kehidupan anda dua Anda bisa melihat mendengar dan merasakan diri anda di tempat yang sangat nyaman itu satu anda berada di sebuah tempat yang sangat nyaman Yes bagus sekali dan anda berada dalam kondisi yang rileks jauh lebih rileks dari yang pernah Anda rasakan sebelumnya dan di tempat yang nyaman ini bayangkan Ketika anda berjumpa dengan sahabat lama anda sahabat yang sangat dekat dengan anda sahabat yang bersama dengan anda dulu atau dengan orang yang mungkin sangat nyaman Ketika anda berbicara dengan orang itu bayangkan wajah orang itu dan bayangkan ketika Anda melihatnya Seperti apa mimik wajahnya mimik wajah Anda kemudian intonasi suara Anda saat berbicara pilihan-pilihan katanya perasaan Anda ketika anda berbicara dengan orang yang sangat dekat dengan anda itu Yes Anda bisa lihat dengar dan rasakan itu dan kemudian sekarang rasakan kembali perasaan itu perasaan Ketika anda mampu berbicara dengan sangat mudah Ketika anda sangat nyaman bicara dengan orang itu ketika Anda bisa melihat orang itu dan kemudian dia menatap Anda Anda bisa lihat tawanya Anda bisa lihat suaranya Anda Bahkan bisa mendengar perasaannya Anda bisa rasakan itu semua dalam diri anda dan sekarang fokus pada perasaan itu fokus pada gambaran tadi pertajam gambarnya kemudian rasakan kembali kalikan lima perasaan itu kalikan 10 perasaan tadi kalikan tujuh perasaan tadi kalikan 10 perasaan tadi dan anda bisa merasakan sebuah perasaan yang luar biasa Ketika anda berjumpa dengan orang lain Anda bahagia Anda nyaman anda sangat mudah untuk berbicara dengan orang Anda mudah kemudian membuat jok-jok mungkin atau bahkan Anda mampu membuat orang itu mengharu biru Anda bisa rasakan itu semuanya Yes peruat perdalam perasaan tadi dan kemudian sekarang genggam tangan kanan Anda dan katakan Saya tenang Saya menang dan saya bisa berkomunikasi dengan orang katakan Saya tenang Saya menang saya tenang Saya menang good bagus sekali dan sekarang dengarkan sugesti saya kapanpun anda perlukan kapanp anda perlukan kondisi mental seperti ini anda cukup genggam tangan kanan Anda dan katakan Saya tenang Saya menang Anda cukup katakan Saya tenang Saya menang maka anda akan berada dalam kondisi emosi dan pikiran yang seperti saat ini Anda rasakan bagus sekali sekarang Tarik nafas Anda tahan hembuskan perlahan seka lag Tarik nafas Anda tahan hembuskan perlahan sekali lagi Tarik nafas Anda tahan hembuskan perlahan bagus sekali Dalam hitungan ketiga Saya akan minta Anda Buka mata Anda satu Anda yakin dan percaya bahwa anda adalah orang yang mampu menjalin kepercayaan diri anda dan orang lain dua Anda yakin dan percaya ya bahwa anda adalah orang yang mampu berbicara membuka komunikasi membuat orang nyaman dengan keberadaan anda dan membuat diri Anda sangat nyaman dengan keberadaan orang lain tiga bila anda sudah bersedia Anda boleh Buka mata Anda oke great so sekarang apa yang Anda rasakan mulai hari ini Mulai detik ini dengarkan saya kapan pun anda perlukan kondisi mental yang terbaik untuk berjumpa dengan orang lain Anda cukup genggam tangan kanan Anda dan katakan Saya tenang Saya menang maka pikiran buah sadar anda mengakses emosi mental pikiran yang terbaik untuk berjumpa dengan orang seluruh sel tubuh anda gestur tubuh anda gerakan mata Anda kata-kata Anda akan berubah menjadi orang yang luar biasa menjadi orang yang dirindukan dicintai oleh banyak orang congratulation dan selamat mencoba Teknik ini selepas dari ini silakan Anda coba sendiri dan kemudian Anda lakukan Teknik ini sebelum berjumpa dengan orang lain prakk praktik dan praktik itu kunci dari sebuah skillimana anda sudah dapatkan ilmu yang luar biasa ilmu ini memang sudah saya praktiikkan praktiikkkan dan kemudian Anda Ikuti apa yang diajarkan ilmu yang luar biasa Insyaallah Anda hebat"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Kilat Membuat Orang Cepat Percaya
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Bagaimana anda sudah dapatkan ilmu yang luar biasa ilmu ini memang sudah saya praktikkan praktikkan dan kemudian Anda Ikuti apa yang diajarkan ilmu yang luar biasa Insyaallah Anda hebat [Musik] [Tepuk tangan] Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat Yes D World Alhamdulillah rabbil alamin pada sesi kali ini kita akan membahas Bagaimana membangun kepercayaan kepada orang lain sebelumnya masih ingat kita sudah membahas tentang bagaimana membangun kepercayaan pada diri Anda sendiri ketika anda sudah mempercayaiyak ini bahwa anda mampu untuk berkomunikasi dengan orang lain ketika anda sudah membujuk diri anda sendiri untuk bahwa anda bisa mampu mendekat pada orang lain berkomunikasi bahkan menempatkan ide anda kepada orang lain apa yang terjadi kemudian maka seluruh sel tubuh anda mimik wajah anda berubah dan kemudian Anda punya sebuah feeling perasaan dan keyakinan bahwa anda adalah orang yang punya kemampuan untuk berbicara berkomunikasi membang bangun kepercayaan dengan orang lain dan saat anda sudah memiliki itu semua Sekarang saatnya Bagaimana anda membangun kepercayaan pada orang lain Saya punya satu kisah sebelumnya seperti ini kisahnya ada satu kesempatan ketika guru saya Dr arinan Agustian beliau akan berjumpa dengan salah satu diut BUMN dan sebelum beliau berjumpa apa yang beliau lakukan beliau lakukan dulu risetnya siapa sih orang yang akan beliau jumpai di hari saat ini kita bisa melihat bahkan kemudian sosial media juga sudah terbuka kita bisa cari orangnya seperti apa dan bagaimana apa kegemarannya apa profesinya maka itu pula yang dilakukan oleh guru saya Beliau lihat Oh Ternyata di Rut dari BUMN ini hobinya adalah main ski dan kemudian apa yang beliau lakukan beliau belajar dan membaca tentang Ski setelah beliau pahami tentang hal itu baru Kemudian beliau berjumpa ketika berjumpa dengan orang itu beliau lakukan beberapa teknik yang nanti akan anda pelajari dan Kemudian beliau bicara tentang Ski apa yang kemudian terjadi Wow matanya berbinar-binar di root itu dan kemudian bicara tentang Ski dan lain sebagainya hingga akhirnya tak terasa waktu sudah cukup lama dan Kemudian beliau katakan Oke Pak Hari apa yang Pak Hari inginkan Pak Hari sampaikan menawarkan beberapa program pelatihan dan setelah itu oke nanti segera saja hubungi dengan tim staf saya hanya seperti itu sering kali orang hanya ingin merasakan bagaimana dia bisa percaya kepada orang lain itu aja maka untuk Anda menyampaikan sesuatu maka lakukan itu agar orang mulai percaya kepada Anda bagaimana cara mendapatkannya kuncinya yang pertamaalah Ketika anda ingin mendekati seseorang lakukan itu dengan rakukan itu dengan Bagaimana anda bisa memberikan penghargaan kepada dia ini yang terpenting karena seringkiali kesalahan yang terjadi adalah ketika orang mendekati orang lain ketika anda mendekati orang lain yang terjadi adalah Anda berusaha untuk menguasai orang itu Anda berusaha Untuk memanipulasi orang itu atau mengelabuhi orang itu itu bahkan luar biasa dampaknya akan sangat buruk pada diri Anda namun bila anda memulainya dengan sebuah niatan bahwa anda menghargai orang itu anda ingin membangun kepercayaan kepada orang itu atas dasar penghargaan Anda pada dirinya begitu pula dia akan membalasnya dengan penghargaan pada diri Anda dan ketika sudah terjalin koneksi yang kuat dampaknya luar biasa satu kisah lagi saya akan berikan sebuah contoh di true story ketika itu saya diminta untuk bicara di depan salah satu perusahaan dan waktu itu kita saya diminta untuk bicara tentang budaya perusahaan saya jalan dari Jakarta waktu itu tempatnya di Bandung saya jalan jam 9. 00 sampai di Bandung jam 3.00 sore ya karena waktu itu dalam kondisi pembangunan ya ketika itu saya sampai di sana Ini adalah salah satu BUMD di Jakarta kemudian saya diminta saya dikenalkan duduk bersama para board of directornya mereka ada Round Table dan mereka saya dikenalkan Oke saya salami mereka satu persatu kemudian saya duduk di situ dan kemudian saya makan bersama mereka tapi Tahukah Anda apa yang terjadi pada saat saya datang mereka sedang berbicara tentang pekerjaan mereka mereka sedang bericanda dengan bahasa basa mereka sendiri apa yang terjadi dengan saya Saya hanya duduk di situ dan kemudian diam krik krik krik jangkrik Biasanya apa yang orang akan rasakan seperti itu boleh jadi akan mundur Gimana caranya saya untuk memulai pembicaraan dan lain sebagainya saya enggak paham tentang apa yang mereka ucapkan saya enggak paham tentang apa yang mereka bicarakan dan saya lakukan satu teknik ini teknik yang akan anda pelajari sebentar lagi dan tidak berapa lama di root-nya melihat saya dan kemudian mulai bertanya kepada saya pada saat itu saya ambil kesempatan di level yang berikutnya saya gunakan teknik membangun kepercayaan ini dan setelah itu apa yang terjadi seluruh meja itu mulai memperhatikan saya dan kemudian saya bisa membangun kepercayaan kepada mereka tidak Berapa lama saya diminta untuk berdiri menyampaikan tentang presentasi saya dan begitu saya sudah selesai di datang ke saya dan kemudian berkataach saya putuskan kami akan ambil proses pembangunan budaya perusahaan selama setahun denganq GR apa yang terjadi DII Bagaimana membangun kepercayaan p orang lain dan sekarang anda akan memahaminya dan anda akan membangun kepercayan itu dengan orang lain satu lagi sayaambil ilustrasi seperti ini agar anda memahami betapa pentingnya Teknik ini anda pernah enggak dalam satu waktu dalam satu kondisi ketika anda sudah dekat dengan orang lain kemudian kadang kala ketika kita berbicara kita menggunakan bahasa-bahasa yang mungkin sebenarnya absurd tapi orang itu paham karena saking dekatnya contoh nih kalau orang Jawa karena saya orang Jawa seorang ayah dia bicara kepada anaknya Le nganu iku Le ambilin nganu itu lohak bapak mau ambil nganu itu loh nganu itu apa nganu ini kan bahasa yang abser tapi anaknya dia paham apa yang dimaksud oleh bapaknya kenapa karena saking dekat chemistrinya sudah dekat kemudian kalau orang Medan nih ya orang Medan ini punya juga bahasa-bahasa seperti ini ee eh itu cuk itu tolong jangan kau kenapa-napaan kali lah supaya enggak kenapa-napa kali Nah Apa itu maksudnya kan enggak jelas absurd juga Tapi si uco dia paham apa yang dimaksud Kenapa karena saking dekatnya nah pertanyaan saya adalah bagaimana kedekatan seperti ini bisa anda bangun berapa lama kira-kira Berapa lama chemistri kedekatan seperti ini kepercayaan seperti ini bisa anda bangun dengan orang lain dalam waktu berapa lama Ada yang menjawab 3 tahun 2 tahun setahun 1 bulan bila Intens Bagaimana bila saya sampaikan pada anda anda bisa bangun kepercayaan ini dengan orang lain less than se Minutes kurang dari 7 menit Wow Gimana caranya so saya akan praktikkan kepada anda di episode berikutnya tetap bersama saya kita akan lakukan praktik membangun kepercayaan Oke ikuti terus kelas ini tetap semangat"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Praktek Cara Kilat Membuat Orang Cepat Percaya
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] [Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat yesg diggw berjumpa lagi dengan saya coach Bram masih ingat episode sebelumnya saya bicara tentang pentingnya Anda membangun kepercayaan kepada orang lain dan kali ini di sesi ini kita akan pahami tentang tekniknya saat ini saya tidak sendiri tapi bersama dengan coach iman herdimansyah dan bila anda mengambil program kelas memorable speech anda akan berjumpa dengan beliau perhatikan teknik yang akan saya lakukan bersama dengan coach Iman baik saya akan Panggil coach Iman heransyah Apa kabar coach iman Alhamdulillah sehat semangat Apa kabar pagi sahabat digw Wow terima kasih ya semoga juga sehat sama-sama ya dalam kondisi hari ini Semangat ya Kim Salu Insyaallah selalu semangat selu semangat belajar dari coach Bram Wah kita sama-sama saling belajar nih coach ya oke coachiman eh dari pagi jam berapa sampai di tempat ini kach ee tadi sejam 0. 30 standby di sini di sini ya oke dan EE tampaknya hari ini tidak sendiri datang ke sini ya k ya oke bersama dengan ngantar istri kemudian juga karena si kecil sedang Ngerjakan PR di rumah saya ajaak ke sini aja Insyaallah mudah-mudahan aman ya mudah-mudahan aman Insyaallah Oke dan EE putra-putri berapa orang coach saya tiga orang tiga orang ee semuanya Putra semuanya cowok ohow jagoan semua yaach jagoan semua jagoan semua Oke so anda perhatikan apa yang saya lakukan dengan coach Iman Sebenarnya Anda bisa lihat oke yang pertama tadi saya lakukan matching dan mirroring Oke bila tangan saya tadi ketika kuman seperti ini saya begini Ini namanya adalah mirroring oke namanya mirroring tapi bila saya seperti ini ini namanya matching ya karena mirroring seperti kaca seperti cermin pantulan cermin Oke matching dan mirroring bisa anda gunakan di mana saja dan kapan pun dan ini tidak harus Apakah harus matching dulu atau mirroring dulu tapi dua-duanya saling berkaitan jadi Anda boleh matching ataupun mirroring Oke apalagi yang anda lihat ketika saya bicara dengan coach Iman ya gerakan tangan coach Iman betul ya ketika coach Iman bicara tentang tiga saya ikuti juga Oh tiga maka saya lakukan adalah matching mirroring kemudian apaagi ah tangan seperti ini ya itu adalah matching dan mirroring apaagi Oke mimik wajah ya ya anggukan kepala mimik wajah intonasi suara itu adalah matching dan mirroring Oke dan berikutnya saya lakukan ping juga Apa itu Ping tapi lakukan ping ini dengan ketulusan keikhlasan hati ya Ketika anda bisa lihat wajah coach Iman Ketika saya katakan coach putra-putri dan coach Iman sampaikan Oh saya Putra semua jagoan semua ya coach dan bagaimana ekspresinya Wow itu luar biasa Betul kan Oke sekarang kita Coba lakukan lagi Pacing Oke coach yang pertama usia berapa coach Alhamdulillah sekarang sudah usia kuliah tapi dia menunda 1 tahun untuk kuliah ini dia ambil dulu untuk menyelesaikan hafalan al-qur'an Semoga jadi anak yang Saleh seorang yang EE punya cita-cita besar tapi juga kepengin menyelesaikan hafalan al-quran Hafalan Qurannya ya dan itu seperti coach Iman lah ya jadi orang yang Saleh Insyaallah amin amin ya rabbal Terima kasih k doanya Terima kasih apa yang saya lakukan ping ya jadi setelah matching mirroring ping dan berikutnya adalah Leading ya Apa itu Leading ya ketika kemudian kita sudah mengarahkan orang itu ya untuk masuk P Leading dan satu sisi Leading itu juga bisa jadi adalah dengan gerakan tubuh ya jadi ketika anda sudah lakukan beberapa pergerakan besarnya lalu kemudian Anda akan meleading dia oke lakukan matching mirroring Pacing baru setelah itu Anda akan bisa Leading Oke so sekarang saya akan jauh lebih dalam lagi tentang matching mororing ping dan Leading Oke bila Anda lihat masih ingat beberapa episode sebelumnya ada bahasa itu ada dua bahasa verbal dan nonverbal ya Dan kita gunakan dua-duanya koachiman di sini ya oke yang pertama adalah bahasa nonverbal apa saja itu fisiologi gester tubuh oke ya jadi dan ini berdampak sangat besar Sebenarnya ya fisiologi ini berdampak 55%. 55% fisiologi Oke saya akan ambil contoh Ketika saya lakukan seper dengan coach Iman ya he se ini ya okeachiman Ee setah Sudah berapa lama coach Iman bersama dengan Pak Ari di ESQ Alhamdulillah ee tahun ini sudah masuk ke tahun ke-16 tahun ke-16 wow ya dan itu sebuah keyakinan yang luar biasa sebuah semangat motivasi dan spirit dan yang paling bener rasanya itu adalah sebuah Visi dan yang yang kuat ya betul betul ya Ee ikut di dalam misi di dalam visinya daripada ee Pak Ari Insyaallah yayaallah dan align juga atau Sasi dengan apa yang menjadi misi dengan visi atau impian saya gitu ya itu rasanya yang membuat Insyaallah bukan saja sampai 16 tahun mohon doa juga dari sahabat isq dgw terus bersama-sama sampai akhir hayat Insyaallah terus bersama-sama insyaallah insyaallah Oke so apa yang saya lakukan Saya akan lakukan gesternya dulu ya berarti gester itu gerak tangan gerak tubuh ya kemudian mimik wajah mim ya kedipan mata Oke dan juga pernafasan H ya pernafasan oke nah bagaimana cara Anda untuk menyelaraskan pernafasan anda dengan orang lain bagaimana cara Anda untuk menyelaraskan pernafasan anda dengan orang lain caranya adalah tanya dulu dia begitu dia selesai menjawab baru anda Tarik nafas Mengapa Karena manusia Berbicara saat mengeluarkan nafas tidak mungkin manusia itu berbicara sambil Tarik nafas betul betul Oke sekarang kita coba ya Anda coba nih di tempat Anda masing-masing saya akan tanya kepada anda dan anda jawab sambil Tarik nafas apa kabar semuanya baik Betul kan I Anda enggak bisa so Apa artinya pada saat dia sudah menjawab baru Kemudian Anda Tarik nafas Oke saya ambil contoh seperti ini ya oke apa kabar koiman Alhamdulillah sehat semangat ya setelah itu baru anda Tarik nafas oke ya Jadi pada saat anda sudah sama ritmenya maka nafas anda akan sama maka anda sudah dapat apa tadi gerak gester 55%. yang berikutnya adalah suara ya suara ini kurang lebih sekitar 35% ya suara suara Bagaimana sor tonasi suaranya ya kemudian bayangkan kalau misalkan e coach Iman ini kan suaranya tegas betul ya dan artikulasinya jelas Oke bayangkan bila kemudian saya bicara dengan tonasi yang pelan oke ya kita akan coba ya oke e saat ini apa yang sedang dikerjakan saya saat iniang sama-sama kan termasuk kita akan membuat program digw ini saya diberikan amanatnya untuk kelas memorable speech ya mudah-mudahan E Anda ketemu atau anda sudah mungkin ketemu di kelas E sebelum ini Oke ya so ee Tantangan untuk membuat online dengan offline kan tentunya beda ya koiman ya i ya sangat beda karena memang saya ee mungkin memasuki dunia baru ya karena memang ditegur berkali-kali saya tidak cukup eksis di bar di dunia ee media sosial begitu namun dengan tantangan hari ini seperti ada dorongan yang tidak ada pilihan lain dan mudah-mudahan ini satu momen bagi saya untuk melakukan sebuah perubahan gitu ya Insyaallah thank Apa yang dirasakan kociiman Apa perbedaannya Ketika saya bertanya bicara dengan coach Iman seperti ini atau mana yang lebih nyaman Ketika saya bicara dengan nada suara seperti ini yang sama dengan coach Iman Nah yang kedua tadi ee oktapnya coach Bram ada di bawah saya gitu jadi kayaknya saya ngomong sendirian gitu semangatnya oke ya ya so jadi itu yang berbeda ya jadi tonas itu tun ya apa tadi iya tonas harus sama dia dan hati-hati bagi anda ketika anda berbicara dengan orang yang kalau memang Anda bertonasi suara seperti saya dan coach iman dan Anda harus berbicara dengan orang yang lembut sekali atau bahkan berjarak ya dia lama untuk berbicaranya tidak cepat speednya hati-hati Anda harus ikuti orang itu oke so Anda hari ini sudah dapat apa aja anda sudah dapat Chester dan kemudian Anda sudah dapat suara dan berikutnya kita akan bahas tentang kata-kata keyword ya Dan ini karena itu kita akan bahas di episode berikutnya tetap lanjutkan anda akan dapat full Bagaimana anda mempengaruhi orang lain tetap bersama saya Bagaimana anda sudah dapatkan ilmu yang luar biasa ilmu ini memang sudah saya praktiikkan praktiikkkan dan kemudian Anda Ikuti apa yang diajarkan ilmu yang luar biasa Insyaallah Anda hebat"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Bicara Pada Orang Yang Baru Di Kenal Dengan Mudah
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat yq digw kembali bersama dengan saya coach braham dan kita masih di episode Bagaimana membangun kepercayaan kepada orang lain ya dan sekarang ini kita akan lanjutkan masih ingat di episode kemarin dengan saya dengan juga dengan coachiman Yes dan kemarin kita sudah bicara tentang Jester dan juga suara dan sekarang kita lanjutkan dengan kata-kata bila anda perhatikan setiap kali coach Iman bicara saya akan tangkap keyword-nya dan saya akan kembalikan lagi keyword-nya oke Ya saya ambil contoh satu lagi seperti ini ya oke Oke Baik ee kan ee kalau Putra yang kedua Berapa usianya ee nah ini cukup jauh ya jaraknya dari Putra yang pertama itu ee kan sekarang sudah mau kuliah nih 19 tahun 20 tahun kemudian Putra yang kedua itu jaraknya 9 tahun oh oke berarti kan dari 18 Baru 10 tahun baru 10 tahun ya oke kurang lebih ya oke lihat begitu coach Iman sampai kurang lebih saya juga akan katakan Oh kurang lebih ya oke apa yang terjadi di situ Apa yang dirasakan Ketika saya mengulang kembali kata kunci yang coach Iman sampaikan eh saya merasa dihargai apa yang saya sampaikan gitu ya oke dan itu yang terjadi kepada orang Ketika anda mencoba untuk membangun kepercayaannya maka lakukan Teknik ini Oke yang berikutnya juga adalah seringkiali kiman ya dan juga sahabat-sahabat semuanya ketika kita berjumpa dengan orang yang belum kenal oke apa yang terjadi pada saat Anda duduk atau misalkan Anda berdiri berjumpa dengan orang itu he seringkali kita berkata dalam diri kita sendiri Habis ini saya mau ngomong apa lagi nih atau bagaimana saya akan memulai sebuah pembicaraan oke nah ada beberapa tips yang bisa anda lakukan Oke saya sebutnya dengan 5k Oh 5k 5k apa saja k kan 5k ya kan 5.000 ya 5k k yang pertama adalah kerja kerja kerjaan ya kerja jadi tetap cari kesamaannya Nah kenapa karena begitu orang atau anda sendiri merasa bahwa Oh iya ya dia Ini kok sama seperti saya Apa yang terjadi kemudian maka proses hubungan kepercayaan itu terjalin chemikalnya chemistrinya itu terjalin dia oke oke kita coba satu yang pertama adalah kerja oke ee koiman dalam kondisi seperti saat ini hari ini bagaimana dengan pekerjaan coach ee cukup menantang kita biasa ee kelas training di dalam kelas ya sekarang kemudian kita mencoba satu terobosan ee terutama bagi saya pribadi kalau isq saya kira sudah pernah kita membuat juga yang namanya virtual training ya lalu saya secara pribadi memang menantang untuk berdiri di depan kamera seperti ini ya membuat kelas online sebelumnya kita direct di dalam kelas-kelas TR kelas-kelas training ya oke so dan itu memang betul sekali coach Ya saya juga merasakan hal yang sama ya artinya di era saat ini mau tidak mau kita enggak cuma sekedar dalam kelas-kelas training ataupun offline dan saya rasa mungkin dalam pekerjaan-pekerjaan anda pun juga seperti itu ya ketika dalam kondisi seperti saat ini banyak orang yang kemudian mulai bekerja secara online juga atau bahkan belajar juga secara online oke apa yang saya lakukan dengan coach iman saya menyamakan Oke ketika kachan menyatan bahwa ini adalah suatu hal yang menantang masuk ke dalam kas online saya pun menyamakan hal yang sama ya dan yang perlu Anda ingat adalah anda lakukan ini dengan sebuah ketulusan dan harus dengan kejujuran jangan sampai kemudian seperti ini ketika Anda tanya kiman tadi Oh ya sangat menantang kemudian yang anda lakukan adalah Oh iya betul saya juga sangat menantang kondisi seperti saat ini coach Padahal anda tidak Oke ingat orang akan tetap bisa merasakan Oke atau bagaimana ketika anda memutus hubungan Kepercayaan apa yang terjadi Anda menyatakan sebaliknya contoh misalnya ya ketika kosiman katakan ohoh sangat menantang dan harus mulai online kemudian saya mengatakan sebaliknya Oh iya masa coach saya biasa-biasa aja sepertinya coach karena ya Saya sudah terbiasa lakukan ini iya iya i ya apa yang terjadi perasaannya coach langsung down langsung Down langsung ada apa ada gap ya yes dan orang itu langsung menutup diri dari anda betul betul dia tidak lagi membuka Oke dan ini anda harus perhatikan itu karena seringki saya juga lakukan ini dengan klien-klien coach setiap kali berjumpa dengan klien saya akan katakan dari sisi kerja ini Pak dalam sekarang-sekarang ini kerja kerjaan Gimana Pak Oh kan boleh jadi nih ada dua jawaban yang pertama adalah woh ya lagi sibuk-sibuknya atau boleh jadi Waduh lagi enggak ada kerjaan Mas gitu ya Nah ingat Anda harus samakan contoh kalau misalkan dia katakan Duh sekarang ini lagi enggak ada kerjaan semua lagi sepi H jangan kemudian ada break juga woh sekarang Saya justru justru lagi banyak kerjaan pak Wah itu Anda break tapi Bagaimana anda memasukkannya saya biasa katakan gini Yes Betul Pak sama klien-klien saya pun juga bicara hal yang sama bukan Anda loh bukan saya tapi klien-klien saya bicara hal yang sama maka pada saat itu dia akan merasa bahwa oh anda bisa merasakan apa yang dia rasakan Oke ingat Anda harus masuk pada tangis dan tawanya kerja kemudian berikutnya adalah kenalan ya kenalan k yang kedua kenalan oke kedua kenalan nah coach Iman eh coach Iman eh ketika sebelumnya berada juga pernah di Pesantren Hidayatullah yaach ya oke ya oke dan sepertinya di Hidayatullah itu saya ketika saya di balikpan itu saya pernah beberapa kali dan memang waktu saya sempat ditempatkan oleh Pak Ari Balikpapan ya itu ya saya hadir Di masjidnya saya beberapa kali ya oke kan ada yang dikenal di sana saya kebetulan yang sekarang memimpin pengurus Pusat Hidayatullah itu juga adalah teman satu liting ya k. H nasirul Haq ya Sebagai seorang sahabat Ya tentu ee beliau Insyaallah masih ingat ya ingat dan kita saling mendoakanlah beliau di dalam tentu perannya sebagai seorang yang memilih pada jalan ee fukaha sebagai orang yang membidangi agama saya kemudian sekarang berada di isq untuk membidangi bidang ee pengembangan S pengembangan SDM oke ya So it's ok Anda bisa seperti itu kalau anda ternyata tidak terlalu kenal dengan orang-orang itu jangan dipaksakan juga ya tapi paling enggak Anda bisa masuk dari dimensi yang berbeda tapi masih pada lacinya atau temanya adalah kenalan kenalan Oke kemudian keluarga Oke keluar keluarga coach tadi coach Iman sampaikan anak ada tiga ya coach ya oke Putra semua coach Putra semua yang paling kecil usia berapa coach paling kecil sekarang mau ke mau ke9ilan putri saya 9 tahun juga k Oh berarti seumuran ya iya berarti seumuran ya oke dan Mang se ke 10 yang ya Iya 9 ke 10 ya dekatlah Ya coach ya Bet so lihat sekalipun beliau adalah putra saya Putri ya tapi yang saya samakan adalah dari sisi usia Oke dari sisi usia jadi lakukan itu mungkin keluarga atau mungkin boleh jadi anak ke berapa ya samakan itu oke kemudian setelah keluarga berikutnya adalah kota asal hmm ya kota asal Oke koiman asalnya dari mana koach Saya dari Jawa Oh dari Jawa Jawa Dari mana Jawa Barat Iya dari Jawa Barat Oke Jawa baratnya di mana k Jawa baratnya di Cianjur kota beras cianjuri semalam di Cianjur Ah ada lagunya ya iya iya i i dan memang kalau beras Cianjur tuh berbeda ya saya tuh paling suka memang kalau beras Cianjur tuh dia pulennya ya dan juga ee enggak terlalu putih Karena itu yang sekarang justru dicari orang tuh kos ya itu organik dia i ya beras cianjur itu dan sangat sehat dia ya legenda ya legenda berasanjur beras C Anjur oke semalam di Cianjur ah Oke si apa yang saya lakukan sekalipun saya tidak tahu kota Cianjur Tapi saya tahu beras cianjur G ya Jadi kita masukkan ke sana oke kota asal Oke dan berikutnya adalah kegemaran ya oke kegemaran coach Apa hobi coach renang Wow renang renang itu top biasa kalau renang di mana coach ee tentu ya yang paling dekat kan kita dekat rumah ini ada salah satu kolam renang ya Waterbom yang ada juga kolam renangnya kita biasa main di sana oke dan itu kalau renang rasanya refresh fresh ya rileks lagi semua ya kach ya ya Dan saya juga dengan Putri Saya paling hobi itu renang Gitu kach Yes paling enggak dalam seminggu saya usahakan sekaliah gitu ya dalam segala kesibukan ya saya lakukan ee renang seperti itu jadi memang rasanya kalau ah sudah dalam kondisi lelah begitu nyempluk Wah itu relaksasinya l kemudian langsung fresh yes oke oke sekarang coach Apa yang dirasakan ketika kita ternyata punya banyak kesamaan nih coach iya ya Eh sejujunnya meskipun ini berlatih saya dengan coach Bram tapi memang saya rasakan sesuatu yang alami Mas Bram melakukan proses yang tadi membangun kepercayaan tadi yacayan jadi pada sesuatu yang tadi menemukan kesamaan-kesamaan itu jadi langsung merasa chemistrya terbangun kita langsung terkoneksi betul yakoneksi dan anda bisa lakukan ini kepada orang yang belum Anda kenal sekalipun betul ya Jester suara dan gunakan kata-kata 5 k ini maka anda akan menjadi orang yang mudah mempengaruhi orang lain Anda akan sangat mahir dalam hal itu oke ikuti terus kelas ini tetap semangat forign"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Mempengaruhi Orang Secara Efektif Melalui Panca Indra
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabatqw masih dengan saya coach BR dan di sesi sebelum nya kita sudah bicara tentang bagaimana membangun kepercayaan dengan orang lain so Saya akan minta anda untuk berlatih praktis praktis dan praktis Yes pastikan anda lakukan tiga kali atau paling enggak dengan tiga orang yang berbeda lakukan matching mirroring ping Leading hingga Kemudian Anda bisa merasakan dampaknya dalam hidup anda pada diri anda dan orang lain itu Anda siap oke great kalau Anda sudah siap seperti itu dan sekarang kita akan membahas rupanya untuk bagaimana kita mempengaruhi orang lain selain membangun kepercayaan atau mungkin boleh juga disebut dengan building rappor maka kita juga akan memahami bahwa setiap orang punya bahasanya sendiri Yes dan kenapa ini penting kita gunakan Saya mau sampaikan satu hal kepada anda mengapa anda seperti Anda dan mengapa saya seperti saya apa jawabannya Kenapa anda seperti Anda kenapa orang lain seperti mereka Apa jawabannya mungkin ada beberapa di antara Anda menjawab Ya mungkin karena lingkungannya berbeda latar belakang kehidupannya berbeda pendidikannya berbeda apalagi ya mungkin karena orang tuanya menganut sistem nilai yang berbeda teman-temannya berbeda apa yang dia sukai berbeda dan semua hal dalam kehidupan kita setiap orang unik Betul kan tapi pertanyaan berikutnya adalah bagaimana semua hal itu ada di dalam kepala anda Bagaimana lingkungan bisa mempengaruhi Anda masuk ke kepala anda dengan cara seperti apa bagaimana kata-kata orang tua Anda bisa mempengaruhi dalam pikiran anda apa pintu masuknya bagaimana dia bisa berada dalam kepala anda Yes rupanya jawabannya adalah panca indra apa yang Anda lihat apa yang Anda dengar dan apa yang Anda rasakan dan bisa juga dengan apa yang Anda rasa di dalam pengecapan Anda Yes gerak tubuh Anda apa yang anda lakukan tindakan anda dan juga penciuman Anda oke dalam bahasa lain ada yang menyebut dengan Visual mata auditor telinga kinestetik rasa dan gerak olfaktori penciuman dan gustatori adalah pengecapan oke Ini semua adalah panca indra dan selama ini kita sudah paham tentang panca indra dan hari ini kita coba memahami bahwa panca indra adalah satu hal yang sangat penting untuk kita pahami Karena itu adalah cara sesuatu masuk ke dalam kepala seorang manusia dengan apa yang kita lihat kita dengar dan kita rasakan dan dari lima ini pancainra memang yang biasa sering digunakan adalah visual auditory kinestetik penglihatan pendengaran dan rasa juga gerak Bagaimana cara kita untuk masuk ke dalamnya Sebelumnya saya ingin Anda pahami satu hal dulu ya betapa panca indra ini memang sangat berpengaruh dalam kehidupan kita dan pikiran kita dan masuk ke dalam pikiran bwa sadar kita saya ambil contoh Begini saya minta anda semua bayang kan di depan Anda ada rujak wow ya biasanya kalau rujak itu isinya apa aja Ada Kedondong Oke warnanya seperti apa kalau kendondong tuh Ee hijau ada putihnya terus agak-agak kekuningan kan Anda bisa bayangkan depan Anda ada Kedondong kemudian ada apaagi ada jambu air ah jambu air yang kecil ya kan dipotong kemudian ada merah-merahnya agak pink dan keputihannya Wah kemudian ada embun-embunnya segar banget kan kemudian ada bengkoang ada ada bengkoang ya ada potongan bengkoang di situ beberapa ada apaagi timun apalagi ada mangga muda Wow mangga muda ya ada yang hijau-hijauan kuning agak-agak putih Oke kemudian ada apa lagi di sana ada pepaya ada pepaya muda di sana Oh ada banyak kan ada buah-buahan Itu semua ada di sana kemudian di sebelahnya Anda bisa bayangkan ada sambal rujaknya apa aja sambal rujaknya di situ ada gula jawa ada sambalnya ada cabainya biji-biji cabai terus pecahan-pecahan cabainya ya kemudian ada apaagi ada Wah ada baunya ya kan Apalagi kalau kemudian dia pakai terasi Waduh kecium baunya Betul kan sekarang saya minta Anda ambil satu ambil satu potongan Kedondong ah Anda bisa rasakan teksturnya ya rasakan di tangan anda teksturnya tuh agak-agak dingin gitu kan Ya Kemudian Anda bisa lihat di ujung-ujungnya itu ada serabut-serabut biji kedondongnya ya warnanya bentuknya seperti apa agak-agak hijau kemudian ada kuning-kuningnya sedikit ya dan juga ada putih-putihnya masih agak-agak asem nih kayaknya kan Anda colek dulu colek colek Oke W Anda lihat dia Hampir menutupi separuh dari Kedondong potongan-kedondong ini Awas hati-hati netes-netes netes-netes ya kemudian cium dulu baunya cium baunya Seperti apa bau sambalnya kemudian masuk ke mulut Anda hmm dia kranci kan ada kuk kuk H kemudian ada getah-getah sedikit di gigi Anda H ya agak kerasa Tuh agak-agak ngilu-ngilu kan terus ada biji serabut-serabut biji kedondongnya Oke cukup sekarang saya tanya Siapa di antara Anda yang air liurnya keluar pertanyaan saya adalah di mana rujaknya mana kedondongnya mana sambal rujaknya enggak ada tapi begitu Anda mencoba melihat dan merasakannya mendengarnya dengan panca indra anda bentuk kedondongnya Siapa yang kebayang bentuk kedondongnya Oke siapa yang kebayang bentuk rujaknya Oke good B boleh jadi Anda orang visual kemudian Siapa yang bisa mencium bau rujaknya tadi tu bau sambalnya kecium baunya kan siapa yang bisa mencium itu Oke boleh jadi Anda olfory kemudian ketika ya krauk krauk kedengaran tuh telinganya suara Anda kedengaran terdengar suaranya oke ya boleh jadi andalah orang audioteri kemudian rasanya Siapa yang kerasa kerasa agak-agak agak ada getah-getahnya rasa-rasa asemnya ya boleh jadi andalah orang kinestetik so kita lihat betapa pancahendra itu berdampak dalam hidup kita Nah sekarang setelah ini di episode berikutnya kita memahami Bagaimana anda bisa menggunakan bahasa bahasa ini Dan bagaimana anda bisa mengidentifikasi orang lain apakah dia orang visual Apakah dia orang auditori Apakah dia orang kinestetik hingga Ketika anda sudah mampu mengidentifikasinya anda tahu betul Bagaimana cara untuk masuk ke dalam pikirannya Oke dengan menggunakan bahasa-bahasa orang tersebut visual auditori atau kinestetik dan ini penting sekali karena saya punya ada satu pengalaman dari s s ter Story setelah pelatihan isq NLP ya di Menara 165 ada seorang ibu yang kemudian di hari pertama selesai dia dapatkan materi ini building report membangun kepercayaan dan juga bagaimana dia memahami bahasa-bahasa panca indra ini malamnya dia praktik kepada anaknya nah yang menariknya adalah dia lakukan Biling ng rapot dulu dia bangun kepercayaan dengan anaknya Apa yang dilakukan dia ikutan main sama anaknya anaknya ini laki-laki masih kecil SD diajak main dulu ya ikuti anaknya setelah itu dia Gunakan Bahasa visual Karena dia sudah tahu anaknya adalah visual dengan memperhatikan gerak-geriknya dan bahasanya dia Gunakan Bahasa visual Seperti apa dia cuma bilang begini dek kalau adik nih bisa matematika kira-kira Adik itu kayak gimana Anda bisa bayangin enggak W anaknya kemudian bayangin kira-kira kalau anda bisa matematika dapat nilai 8 9 adik gimana Adik Wah aku akan begini begini begini begini begini begini yang dipancing adalah visualnya tidak berapa lama anaknya belajar matematika sendiri paginya dia bilang ke saya coach amazing coach Kenapa karena selama ini saya paling susah nyuruh anak saya belajar matematika rupanya Bukan dia gak mau bahasa saya yang salah selama ini lihat betapa pentingnya ini dalam kehidupan anda dan Berapa banyak kita salah menggunakan bahasa hingga dengan pasangan hidup suami atau istri dengan anak-anak dengan orang tua kok kok kayaknya enggak nyambung ya Atau anda sebagai leader kepada tim Anda Bagaimana anda bisa masuk ke dalam pikiran mereka dan menempatkan ide anda di dalam pikiran mereka dan ini penting sekali dalam kehidupan anda untuk mencapai outcome Anda kita jumpa lagi di episode berikutnya tapi pastikan sebelum Anda masuk ke episode berikutnya lakukan dulu praktik membangun kepercayaan kepada tiga orang yang berbeda Oke kita jumpa lagi di sesi berikutnya kita masuk kepada bagaimana orang visual Seperti apa Oke ikuti terus kelas ini tetap semangat"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Pengaruhi Orang Melalui Visual Yang Efisien
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] [Musik] asalamuaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabatih dengan sayaach dan sebelumnya sudah pentingnya memahami bahasa pancainra karena pancara adalah pintu masuk ke dalam pikiran bawa sadar kita Nah sekarang kita bicara tentang bagaimana Identifikasi dan ciri-ciri orang yang visual Supaya apa supaya Anda bisa bagaimana menggunakan bahasa orang-orang visual Anda selaraskan sesuaikan tuh sekarang bersama saya sudah ada dengan mas Erik oke apa kabar Mas Erik Alhamdulillah sehat Alhamdulillah sehat ya oke mas Erik ee Apa yang dirasakan dalam kondisi-kondisi saat ini Mas er kondisi saat ini Iya dengan keadaan kita betul Eh virus yang menyebar seperti ini pastinya eh kota-kota jadi sepi kota-kota jadi sepi tempat-tempat yang tadinya ramai jadi sepi peminat mungkin bahkan bioskop sendiri menjadi sesuatu yang menakutkan menakutkanutkanal itu sesuatu yang menyenangkan yang menyenangkan tadinya betul oke so Anda lihat saya akan lakukan juga buing repo ya jadi masih ingat sebelumnya bangun kepercayaan lakukan itu juga dan setelah itu sambil kita identifikasi Oke ee mas Erik boleh enggak nih sharing ke kami-kami nih yaoke Apa pengalaman mas Erik yang paling Mengesankan Mengesankan Oke mungkin dekat-dekat ini saya kebetulan punya seorang putri Mas Bram ee usianya sekarang udah mau 3 tahun 3 tahun lagiun luclucunya Ternyata saya Ngelihat dia dia suka pantai Oh Kebetulan saya juga suka dengan suasana pantai suasana yang luas yang Horizon pantai dan kita ee bermain di situ saya dengan putri saya gitu kan sampai dia Ini Jauh sebelum keadaan sekarang ya gitu kan jadi ee ternyata putri saya pun sama dia Deman suasana yang EE santai seperti itu air luas gitu dan kita benar-benar nikmati dan saya benar-benar enjoy banget bermain dengan putri saya oke seperti itu so Sekarang mari kita lihat ya dengan mas Erik ya bagaimana cara gaya bicaranya speednya cepat ya so jadi buat Anda lihat buat orang-orang seperti mas Erik ini atau buat anda sendiri juga mungkin yang menyadari bahwa Oh iya saya tuu kalau ngomong kayaknya cepat banget ya speednya Tu cepat itu orang visual oke ya Kenapa cepat karena apa yang Anda pikirkan dengan lisan itu lebih cepat mana pikiran pikiran betul ya jadi bayangan itu cepat kilasan-kilasan peristiwa itu cepat banget betul betul hingga lisan ini ini berusaha untuk ngejar apa yang ada di pikiran betul enggak betul betul banget Betul banget itu yang sering saya rasain sering dirasain kan akhirnya dia cepat makanya Buat beberapa orang yang sangat highly very very highly visual indinya pikirannya cepat banget kilasan-kilasan peristiwanya cepat di sini akhirnya apa yang terjadi dia agak Gagap Gagap betul ya bukan persoalan gagapnya bukan lambat tapi justru malah terlalu cepat hmm Oke Oke jadi yang harus dilakukan buat orang visual nih buat orang visual Anda harus pause sedikit sebenarnya melambatkan sadari itu sih sebenarnya Kemudian yang kedua adalah mata coba matanya gimana lihat sana lihat sini ke mana-manaana Oke betul karena orang visual itu menikmati pemandangan Apa yang dia lihat Iya betul ya jadi dia ketika bicara ngong sana sini sini ya Jadi buat Anda yang bukan orang visual kalau ada orang visual di depan Anda sedang bicara ya dia enggak ngelihatin Anda ya Enggak apa-apa emang udah fitrahnya kayak begitu Jadi kayak dicuekin gitu ya oke Padahal dia lagi menikmati oke padahal itu ya orang visual ya memang kayak begitu jadi Coba kita lihat nih kalau kita paham tentang hal ini kan tingkat toleransi kita dengan orang lain jaud Lebih Tinggi oke kadang ini kita nih suka baperan gitu kan Ini orang gimana sih ngomong sama saya tapi kok matanya ke mana-mana padahal karena dia memang orang visual okeoke orang visual seperti itu so jadi pada saat pernafasannya kan cepat tadi ya Kenapa pernafasannya cepat karena dan agak-agak tersengal-sengal pernafasan dada ya Karena manusia Berbicara saat mengeluarkan nafas ya Jadi pada saat bicara kan berarti karena saking cepat ya apa yang terjadi ngeluarin nafasnya banyak banyak dan kemudian dia narik nafas kan Tapi karena pikirannya sudahudah mulai ada peristiwa-peristiwa lain yang akan disampaikan m lisan akhirnya nafasnya juga cuma sedikit akhirnya bicara lagi Tarik nafas sedikit akhirnya jadi kayak agak tersengal-sengalengal ya Sekarang kita coba ya anda perhatikan lagi Anda kan sudah tahu tadi nih teorinya sekarang saya akan tanya lagi ke mas Erik Anda coba perhatikan kembali ya apa yang sudah saya sampaikan tadi dan coba samakan Oke karena ini very natural ini unconsciously terjadi begitu aja dia melakukannya secara ya tanpa dia sadari dan itu memang fitrahnya seperti itu naturalnya seperti itu ya oke mas Erik oke Ada enggak pengalaman yang membahagiakan dalam hidup boleh enggak sharing ke Kami Satu aja deh pasti kan ada banyak ya satu a mungkin saya cerita sekali lagi anak pertama saya ah sejujurnya Saya orang yang takut darah mungkin tadinya gitu kan halal Berau berbau medis gitu seperti itu tapi saya harus menemani istri saya melahirkan dan saya Entah kenapa rasa takut itu hilang karena saya pengin ngelihat momen putri saya melahirkan Oke dan itu kan pastinya momen yang sangat luar biasa ya Anugerah gift gitu kan yang tadinya mungkin kekhawatiran saya mungkin saya bisa muntah atau piksan tapi ternyata tidak gitu dan momen itu memang momen yang memang harus disaksikan betul sebagai saya kepala keluarga Mungkin gitu kan dan itu memang bagi saya hal yang sangat bahagia di dunia ini Oke seperti itu so mari kita lihat ya dari ekspresinya nih beliau nih ya kan gaya bicara sama sama cepat Betul kan terus beberapa di tengah pembicaraan dia harus menarik nafas I kan yang seolah-olah kayak tersengal-sengal kan gitu kan betul betul Ah gitu kan kayak ngap gitu ya kalau orang Betawi bilang kan gitu ya karena memang keluarin nafas mulu kan pada saat bicara kan tapi dipikiran tuh cepat tuh yang pada saat gerakan tangan seperti ini Apa yang sebenarnya mas Erik terjadi saya malah ingat kayak mau menggendong anak saya kan waktu keluar tuh harus diiniin kan saya momen itu tahu ke bawa nih tangan jadi reflek nih gitu kan karena visualnya saya kuat banget jadi Kay sololah lagi di depan mata lagi depan mata lagi benarbenar sih dan gerak tangan Jadi kalau Anda lihat nih ada orang yang gerak tangan seperti ini Apa yang terjadi Sebenarnya dia bicara gerak dia menggambarkan peristiwa apa yang terjadi kepalanya Oke betul betul ya buatan yang visual juga ya jadi dia gini itu dia menggambarkan apa yang terjadi kepala cuma kan persoalannya adalah yang bisa melihat memahami Siapa yang bicara yang bicara betul ya jadi dia menggerakkan tangan itu untuk dirinya ya karena ini adalah bentuk penggerak apa menggerakkan dan lain sebagainya dan sekarang Coba kita lihat nih pilihan kata-katanya pilihan kata-katanya itu lebih kepada visual apa aja lihat warna bentuk ya gambar ya itu adalah kata-kata visual Jadi kalau anda mau masuk kepada orang yang visual Gunakan kata-kata bahasa mereka sendiri oke ya Sekarang kita coba saya akan gunakan bahasa yang berbeda dengan bahasa beliau nih Oke Oke kita coba oke mas Erik selama kebersamaan kita ni di depan sahabat-sahabat esqw ini apa yang mas Erik dengar yang Saya dengar dan oke lihat ngloading dia Iya kan betul dia nyari kata-kata di sini yang Saya dengar diam dulu kenapa karena itu bukan bahasanya dia ya Coba kalau saya gunakan bahasa beliau ya oke mas Erik Apa yang dilihat dalam proses kita selama kebersamaan kita saat ini m saya malah lihat saya tadin enggak pernah securhat ini Se terbuka ini saya cerita terbuka seperti ini sama coach BR terbuka ya iya oke Saya lihat lebih saya lebih enaklah lebih enggak ada beban buat cerita beban Oke so Bisa Anda dengar sendiri dengan apa yang disampaikan oleh mas Erik ya Dan anda bisa lihat ekspresinya begitu saya tanya lihat apa yang terjadi langsung bicara Betul kan ada aja langsung yang tiba-tiba muncul di kepala dan kemudian apa yang mau disampaikan betul kalau tadi sebelumnya gimana mendengar loading tadi kan Iya loading nyari kata-kata itu sulit karena itu bukan bahasa anyya mas Erik so bagi anda Pastikan anda gunakan bahasa orang lain misalkan anda seorang ayah Gunakan Bahasa anak anda ketika anda menastinya mungkin selama ini bukan persoalan anak itu enggak mau menuruti Anda tapi boleh jadi Anda menggunakan bahasa yang salah atau sebaliknya dengan pasangan hidup anda Yes dengan cara seperti ini anda akan bisa saling mengenal saling memahami dan saling menyambungkan hati dan juga komunikasi bayangkan bila dampak ini dalam kehidupan anda Anda bisa gunakan bahasa-bahasa ini untuk kehidupan pribadi anda dengan pasangan hidup dengan anak-anak dengan orang tua anda adik kakak anda dengan tim Anda lingkungan kerja anda dengan masyarakat anda akan jadi orang yang luar biasa so kita ketemu lagi di episode Berikutnya saya akan bahas tentang bahasa kinestetik [Musik]"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Pengaruhi Orang Pendengar Yang Cepat
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat yesku DG World bersama dengan saya lagi coach BR masih ingat episode sebelumnya kita bicara tentang bagaimana ciri-ciri orang yang kinestetik anda bisa lihat Bagaimana cara dia berbicara intonasinya kemudian ke mana arah ke wajah atau matanya melihat dan ketika anda sudah memahami itu dan apa bahasa-bahasa yang bisa kita gunakan untuk mempengaruhi mereka yang punya kecenderungan kinestetik nah kali ini saya akan bicara tentang orang-orang yang punya endungan pendengarannya yang lebih tinggi atau disebut juga dengan auditori Oke dan sekarang di saat ini saya sudah bersama dengan mas Fatur Asalamualaikum masatur Apa kabarikumsalam boleh siapa s-sikum sahabat-sahabat isq oke apa kabar semuanya ya semu Oke Mas saya mau tanya nih Mas sehari-hari apa yang pekerjaan yang dilakukan saya sehari-hari e desainer desainer desainer apa nih desainer desainer multimedia kadang juga m editing video multimedia untuk editing video juga kadang desain grafis juga desain grafis juga ya ilustrasi juga ilustrator juga ya oh luar biasa ya oke Sudah berapa lama berkeciung di pekerjaan itu Eh kalau sekitar 8 tahunan lah mungkin Del tahunan mungk seitar segitu oke sekarang saya ingin Coba anda perhatikan ketika Mas Fatur berbicara gerak kepalanya ke mana seperti orang nelpon betul ya dia akan miring sedikit ke kiri atau ke kanan kalau Mas agak ke kanan ya kayak orang nelpon ya Kemudian Anda bisa lihat ee suaranya seperti apa suaranya itu dia akan datar ya suaranya datar bahkan ada kecenderungan sebenarnya kalau dia suaranya lebih keras lagi dia akan Ee tidak terlalu dia akan berintonasi ya berintonasi Hanya Dia terlihat akan sama seperti itu dan biasanya orang-orang seperti ini adalah seperti masur ini Justru malah Biasanya jadi pembawa acara Iya orang-orang auditori itu karena dia punya intonasi yang bagus gitu ya Dan biasanya suka dengan kata-kata yang quot-quot kayak gitu kan Oh iyaik sedikit banyaklah Nah sekarang saya mau tanya dong Mas Anda sambil perhatikan Mas Fatur Ya seperti bagaimana cara beliau berdidik dan bahkan biasanya berdirinya itu bertumbuh dengan satu kaki ya Jadi kalau anda ketemu sama orang yang berdirinya seperti ini ini bukan berarti dia meremehkan Anda tapi boleh jadi dia adalah orang auditori ya atau orang punya kecenderungan pendengaran Oke so sekarang Mas Fatu boleh enggak share ke kami pengalaman yang paling membahagiakan ee yang paling membahagiakan adalah jalan jalan berdua sama istri di tempat yang sepi enggak ada orang di sana enggak enggak banyak keramaian cuma ya istilahnya cuma ya ada orang tapi enggak begitu banyaklah saya sangat menikmati hal-hal yang seperti itu sangat menikmati hal seperti itu ya oke so Anda bisa lihat Anda bisa dengarkan Bagaimana pilihan kata-katanya ya pilihan kata-katanya Mas Fatur tadi apa saya teringat ketika jalan-jalan dengan istri di suasana yang tenang tenang bening sening sepi tidak ramai semua itu apa ituitorik auditori pendengaran betul ya jadi ketika anda berbicara dengan orang itu dan kemudian dia menggunakan bahasa-bahasa auditori seperti tadi sudah berarti dia adalah orang yang punya kec pendengaran Saya mau tanya n ini biasanya nih ini kalau saya saya termasuk yang auditorinya atau pendengaran saya tidak terlalu tinggi ya Jadi buat saya semua warna musik selama itu enjoy enjoy aja saya I Iya Mas Satur Gimana saya sebenarnya selama musik itu enak didengar saya suka tapi tapi kalau enggak enggak disuka enggak disuka saya apa ya emang enggak enggak Saya dengar sama sekali enggak sedengar kalau itu sampai terdengar berulang-ulang apa yang dirasain akan terngiang-ngiang akan ter dan sebelnya luar biasa betul ya Bisa ya bisa bisa Betul kan kenapa Karena sangat sensitif dengan suara oke buat saya yang enggak sensitif dengan suara bodo amat ya kan itu musik Saya enggak suka ya udah begitu aja lewat tapi buat orang seperti Mas Fatur atau mungkin juga anda yang di rumah ya Atau mungkin di tempat anda masing-masing Bagi anda yang seperti Mas Fatur yang memang auditorinya tinggi atau pendengarannya tinggi kecenderungannya panca indra pendengarannya jauh lebih tinggi dibandingkan yang lain Anda akan sangat terganggu ketika ada suara-suara yang tidak nyaman benar betul Ya itu sangat annoying sangat mengganggu buat saya yang tidak e pendengaran tidak terlalu tinggi Ya itu cuek-cuek aja karena memang tidak terlalu Sensitif ya jadi ini yang harus anda perhatikan noti juga Ketika anda merasakan seperti Oh berarti boleh jadi Anda orang auditori ya Atau mungkin boleh jadi Di lingkungan Anda tempat anda orang-orang yang anda kenal mereka yang punya sensitivitas pada pendengaran gunakan bahasa-bahasa auditoring nah Biasanya kalau untuk orang auditori ya itu paling kita mudah adalah bicara kepada dia tentang testimonial nah nih kalau banyak orang bilang nih Mas ya orang yang sudah memahami tentang ilmu ini bagaimana bisa mengidentifikasi Apakah dia ini orang yang punya kec penglihatan pendengaran ataupun perasaan dia akan merasa bahwa dia akan punya kemampuan untuk menal orang lain ini kata mereka yang sudah pernah ikut training saya tuh lihat Anda lihat wajahnya kan dia berubah Kenapa karena saya gunakan bahasa dia Jadi kalau bicara dengan orang auditori gunakan testimoni menurut orang menurut si ini menurut si ini dia akan sangat mudah masuk dalam pikiran baah sadarnya ya Oke sekarang kita coba nih ngobrol sama sepatu siap Mas selama kebersamaan kita e di depan para sahabat-sahabat ini Apa yang dirasakan Mas nyaman sih nyaman banyak inputan juga banyak inputan kalau yang dilihat kalau dilihat tuhat dia mikir Betul kan nyaman boleh jadi adalah I kecenderungan yang kedua Betul kan Mas Fatur adalah orang auditor yang kedua kinestetik Mak kinesttik masih bisa nyambung tapi begitu saya sampan kan apa yang dilihat ngloading dia betul kan benar benar karena bukan bahasanya ya melihat atau visual itu berarti yang paling bawah sementara yang pertama adalah auditori auditori kan kita punya tiga kecenderungan tuh masih ingat visual penglihatan penglihatan kemudian kinestetik perasaan auditori pendengaran nah masfakur auditoryi kecenderungan nomor satu kinesetik yang kedua yang terakhir adalah visual baru visual makanya Ketika saya bertanya visual apa yang bingung bingung betul kan Nah kira-kira kalau istri Apa istri Kayaknya auditori juga auditori juga jadi bisa nyambung ya bisa nyambung dia juga cenderung yang enggak suka bising enggak suka apa yang suasana yang terlalu ramai gitu rame enggak suka ya oke so tapi harus dicek dulu nih Jangan estetik karena kadang kala kalau misalkan pasangan hidup anda berbeda dan anda enggak tahu dan salah menggunakan bahasanya gimana coba iya t Iya benar benar ya seolah-olah enggak nyambung Padahal kita yang salah menggunakan bahasanya Oke so anda gunakan ini karena saya pernah mas wur saya pernah ketemu dengan klien ya Eh waktu itu adalah salah satu direktur human capital di salah satu perusahaan swasta yang sangat terkenal Ya saya ketemu dan kemudian tiba-tiba dia tangannya seperti ini berdiri nah persis seperti anda nih bertumbuh satu kaki Ya seperti ini ya bertumbuh satu kaki seperti ini ini orang yang auditori Oke kemudian kepalanya agak miring sedikit Apa kabar Mas Wah orang auditori langsung saya gunakan bahasaor jadi Pak setelah manajer-manajer Bapak mengikuti training ini bapak pasti akan dengar Mereka bicara betapa efektifnya training ini betapa bermanfaatnya ini bagi mereka apa yang kemudian dia dengar dia masuk betul kan diay dan setelah itu kita jalan terus sampai hari ini ya jadi bahasa-bahasa yang memang menjadi lawan bicara Anda di episode terakhir ini anda sudah belajar tentang bagaimana mempengaruhi orang lain dengan membangun kepercayaannya ya masih ingat sebelumnya Kemudian Anda juga sudah belajar tentang bagaimana menggunakan bahasa-bahasa yang sesuai dengan kecenderungan Panca indranya Apakah penglihatan pendengaran ataupun perasa prkan lakukan ini dalam keseharan anda maka ketika anda sering melatihnya dalam keseharan Anda ini akan menjadi habit Anda dia akan menjadi natural kebiasaan anda dan pada saat itu anda sudah menjadi orang yang sangat mudah mempengaruhi orang lain Baik sahabat yesku DW setelah anda bersama dengan saya memiliki keterampilan Bagaimana mempengaruhi orang lain membangun kepercayaan dengan orang lain dan anda sudah Mahir melakukannya saatnya bagi anda untuk meningkatkan kualitas diri Anda bagaimana ikuti kelas-kelas berikutnya di dalam yesw ini anda bisa ikuti kelas bersama coach ry untuk powerful presentation atau juga dengan coach Iman untuk memorable speech Bagaimana anda berbicara yang mampu membuat orang menjadi ingat dengan anda dan juga anda dengan coach ar untuk masuk ke dalam coaching skill Baim Anda menemukan potensi mengembangkan potensi orang lain so ada banyak sekali di dalam eward ini yang bisa meningkatkan anda menjadi orang hebat Selamat [Musik] mengikuti Alhamdulillah Selamat Anda sudah mengikuti program yang istimewa kelas mempengaruhi orang atau influencing skill bersama dengan coach BR Sekarang saatnya anda mempraktikkan namun belum cukup Anda harus lanjutkan lagi dengan program berikutnya yang senantiasa saya selalu pakai yaitu powerful presentation saya sudah pergunakan dalam 6.000 kelas termasuk mengajar di berbagai tipe masyarakat dan berbagai golongan dengan jumlah yang juga sampai 13. 000 orang ikuti terus kelas berikutnya diq [Musik] digw for"

judul kursus: Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Rangkuman Transkrip Youtube "Mempengaruhi Orang Lain Secara Efektif - Influencing Skill"
Berikut rangkuman transkrip Youtube "Mempengaruhi Orang Lain Secara Efektif - Influencing Skill" yang dibagi per video:
Video 1: Mempengaruhi Orang Lain Secara Efektif
Pentingnya Kerjasama: Outcome atau tujuan hidup yang telah Anda tetapkan tidak mungkin tercapai tanpa bantuan orang lain. Sukses adalah pencapaian bersama.
Identifikasi Orang-Orang Pendukung: Buatlah daftar orang-orang di sekitar Anda yang bisa membantu Anda mencapai outcome Anda, baik itu keluarga, teman, atau mentor.
Bangun Kepercayaan: Anda perlu belajar bagaimana membangun kepercayaan dengan orang lain agar mereka mau membantu Anda mencapai tujuan.
Pentingnya Influencing Skill: Keterampilan mempengaruhi orang lain dibutuhkan untuk membangun hubungan yang kuat dan mendapatkan dukungan dari orang lain.
Esensi Program ESQ Digw: Program ini membantu Anda memahami ilmu SQ, meningkatkan kemampuan influencing skill, dan pada akhirnya mencapai outcome yang Anda inginkan.
Video 2: Bahasa Powerful Mempengaruhi Orang Lain
Manusia Selalu Berkomunikasi: Setiap orang selalu berkomunikasi, baik secara verbal (kata-kata) maupun nonverbal (bahasa tubuh). Diam pun merupakan bentuk komunikasi.
Kekuatan Bahasa Nonverbal: Bahasa tubuh seperti ekspresi wajah dan gestur sangat powerful dalam mempengaruhi alam bawah sadar seseorang.
Pengaruh Bahasa Verbal: Kata-kata yang kita ucapkan juga memiliki dampak besar terhadap alam bawah sadar. Kata-kata positif membentuk kepercayaan diri, sementara kata-kata negatif dapat memicu kecemasan dan kegagalan.
Pentingnya Membangun Kepercayaan: Untuk bisa mempengaruhi orang lain, kita harus terlebih dahulu membangun kepercayaan dengan mereka.
Tujuan Sesi Influencing Skill: Program ini akan membahas teknik-teknik komunikasi verbal dan nonverbal untuk membangun kepercayaan diri dan mempengaruhi orang lain.
Video 3: Membangun Kepercayaan Diri Yang Prima
Dua Faktor Utama Membangun Kepercayaan: Orang lain akan percaya kepada kita jika kita memiliki tujuan (outcome) yang jelas dan menjalankannya dengan tulus.
Mengenali Ketulusan: Ketulusan hati akan tercermin dalam bahasa tubuh dan cara kita berkomunikasi sehingga orang lain akan mudah merasakannya. Sebaliknya, jika kita memiliki tujuan terselubung, orang lain juga akan merasakannya.
Kekuatan Mengakses Pikiran Bawah Sadar: Kita bisa mengakses perasaan positif dan kepercayaan diri dari memori masa lalu saat berinteraksi dengan orang-orang terdekat.
Teknik AGA (Akses, Gandakan, Jangkar):
Akses: Akses memori saat Anda merasa sangat percaya diri dan nyaman, misalnya saat bertemu sahabat lama.
Gandakan: Rasakan dan perkuat perasaan positif tersebut berulang kali.
Jangkar: Kaitkan perasaan tersebut dengan gerakan tangan atau kata kunci agar mudah diakses saat dibutuhkan.
Praktek di Episode Selanjutnya: Video selanjutnya akan memandu Anda mempraktikkan teknik AGA untuk membangun kepercayaan diri.
Video 4: Install Kepercayaan Diri Yang Prima
Persiapan: Cari tempat yang nyaman, gunakan earphone, dan pastikan Anda tidak sedang menyetir.
Relaksasi: Pejamkan mata, tarik napas dalam-dalam, dan rilekskan seluruh tubuh.
Visualisasi: Bayangkan Anda berada di tempat yang nyaman dan bertemu dengan orang yang membuat Anda merasa nyaman dan percaya diri.
Intensifikasi Perasaan: Rasakan dan perkuat perasaan positif saat berinteraksi dengan orang tersebut. Gandakan perasaan tersebut beberapa kali lipat.
Penjangkaran: Genggam tangan kanan Anda dan ucapkan afirmasi "Saya tenang, Saya menang." Kapanpun Anda membutuhkan rasa percaya diri, genggam tangan kanan dan ucapkan afirmasi tersebut.
Video 5: Cara Kilat Membuat Orang Cepat Percaya
Pentingnya Penghargaan: Kunci membangun kepercayaan adalah mendekati orang lain dengan penghargaan. Hindari manipulasi atau paksaan.
Membangun Kedekatan Emosional (Chemistry): Fokus pada membangun koneksi dan kedekatan emosional layaknya hubungan dengan sahabat dekat atau keluarga.
Membangun Kepercayaan dengan Cepat: Teknik yang tepat dapat membantu Anda membangun kepercayaan dengan orang lain dalam waktu kurang dari 7 menit.
Contoh Penerapan Teknik: Coach Bram berhasil meyakinkan klien (seorang direktur BUMD) untuk menggunakan jasa ESQ hanya dengan membangun kepercayaan dan koneksi.
Praktek di Episode Berikutnya: Video selanjutnya akan membahas detail teknik membangun kepercayaan dengan cepat.
Video 6: Praktek Cara Kilat Membuat Orang Cepat Percaya
Teknik Membangun Kepercayaan:
Matching & Mirroring: Menyamakan bahasa tubuh dan gerakan lawan bicara (mirroring) atau menggunakan gerakan yang selaras (matching).
Pacing: Menyesuaikan ritme bicara, intonasi, dan kecepatan bicara lawan bicara.
Leading: Setelah terbangun koneksi, Anda dapat mengarahkan pembicaraan.
Elemen Penting:
Fisiologi (55%): Gerak tubuh, mimik wajah, kontak mata, dan pernafasan.
Suara (35%): Intonasi, kecepatan bicara, dan volume suara.
Kata Kunci (Keyword): Menggunakan kata kunci yang diucapkan lawan bicara.
Pentingnya Keselarasan: Usahakan untuk menselaraskan diri dengan lawan bicara dan hindari perbedaan yang mencolok.
Latihan dan Penerapan: Praktikkan teknik ini secara terus menerus dalam keseharian Anda.
Episode Selanjutnya: Video selanjutnya akan membahas teknik mencari kata kunci dan membangun koneksi.
Video 7: Cara Bicara Pada Orang Yang Baru Di Kenal Dengan Mudah
Pentingnya Kata Kunci: Dengarkan dan tangkap kata kunci dari lawan bicara, kemudian ulangi kata kunci tersebut saat Anda berbicara.
Teknik 5K: Teknik ini membantu Anda menemukan kesamaan dan membangun koneksi dengan orang baru:
Kerja: Cari kesamaan dalam hal pekerjaan atau profesi.
Kenalan: Cari tahu apakah ada kenalan atau relasi yang sama.
Keluarga: Cari kesamaan dari sisi keluarga, misalnya jumlah anak atau usia anak.
Kota Asal: Cari kesamaan dari sisi kota asal atau pengalaman terkait kota asal.
Kegemaran: Temukan hobi atau kegemaran yang sama.
Ketulusan dan Kejujuran: Pastikan Anda menyamakan persepsi dengan tulus dan jujur. Jangan berpura-pura hanya untuk membangun koneksi.
Menghindari Penyangkalan: Hindari menyangkal atau menentang pernyataan lawan bicara, terutama di awal percakapan.
Manfaat Teknik 5K: Teknik ini akan membuat lawan bicara merasa didengarkan, dihargai, dan pada akhirnya membangun chemistry dan koneksi yang kuat.
Video 8: Mempengaruhi Orang Secara Efektif Melalui Panca Indra
Pancaindra: Pintu Masuk Pikiran: Pancaindra (penglihatan, pendengaran, perabaan, penciuman, pengecapan) adalah pintu masuk informasi ke dalam pikiran dan alam bawah sadar.
Pengaruh Pancaindra: Pancaindra mempengaruhi cara kita berpikir, merasa, dan bertindak. Ilustrasi "rujak" menunjukkan bagaimana pancaindra memunculkan sensasi dan reaksi fisik.
Modalitas Indrawi: Setiap orang punya kecenderungan modalitas indrawi yang dominan:
Visual: Peka terhadap penglihatan (warna, bentuk, gambar).
Auditori: Peka terhadap suara (kata-kata, musik, intonasi).
Kinestetik: Peka terhadap perasaan fisik dan gerakan.
Olfaktori: Peka terhadap bau.
Gustatori: Peka terhadap rasa.
Pentingnya Mengidentifikasi Modalitas Indrawi: Kenali modalitas indrawi dominan lawan bicara untuk menggunakan bahasa yang sesuai dan memastikan pesan Anda tersampaikan dengan efektif.
Episode Selanjutnya: Video selanjutnya akan membahas ciri-ciri orang visual dan bagaimana mempengaruhi mereka.
Video 9: Pengaruhi Orang Melalui Visual Yang Efisien
Ciri-Ciri Orang Visual:
Bicara Cepat: Proses berpikir yang cepat membuat mereka berbicara dengan cepat.
Gerakan Mata Cepat: Mata mereka bergerak cepat memperhatikan sekeliling.
Pernafasan Dada: Pernafasan cenderung pendek dan cepat karena banyak mengeluarkan udara saat bicara.
Gerakan Tangan Menggambarkan: Mereka menggunakan gerakan tangan untuk memvisualisasikan pikiran.
Pilihan Kata Visual: Menggunakan kata-kata yang berhubungan dengan penglihatan (lihat, warna, jelas, cerah).
Menyesuaikan Diri dengan Orang Visual:
Gunakan bahasa tubuh yang ekspresif.
Berbicaralah dengan cukup cepat dan antusias.
Gunakan alat bantu visual (gambar, video).
Fokus pada hal-hal yang bisa dilihat dan dibayangkan.
Menghindari Kesalahpahaman: Pahami bahwa orang visual tidak bermaksud mengabaikan saat mata mereka bergerak cepat, mereka hanya sedang memproses informasi.
Meningkatkan Toleransi: Memahami perbedaan modalitas indrawi membantu kita lebih toleran dan memahami orang lain.
Episode Selanjutnya: Video selanjutnya akan membahas tentang modalitas indrawi auditori.
Video 10: Pengaruhi Orang Pendengar Yang Cepat
Ciri-Ciri Orang Auditori:
Memiringkan Kepala: Saat mendengarkan, mereka cenderung memiringkan kepala seperti orang sedang menelpon.
Suara Datar dan Berintonasi: Suara mereka cenderung datar, tetapi memiliki intonasi yang baik saat berbicara.
Berdiri Bertumpu Satu Kaki: Mereka sering berdiri dengan bertumpu pada satu kaki.
Pilihan Kata Auditori: Menggunakan kata-kata yang berhubungan dengan pendengaran (dengar, suara, tenang, berisik).
Sensitif Terhadap Suara: Mereka peka terhadap suara, mudah terganggu dengan suara bising, dan menyukai suasana tenang.
Menyesuaikan Diri dengan Orang Auditori:
Gunakan intonasi suara yang bervariasi.
Dengarkan dengan seksama dan berikan respon verbal.
Gunakan musik atau suara sebagai background.
Hindari suara bising dan gangguan saat berkomunikasi.
Gunakan testimoni atau kutipan dari orang lain.
Memahami Perbedaan: Orang yang tidak dominan auditori mungkin tidak terlalu peka terhadap suara, sehingga penting untuk saling memahami dan menghargai.
Menggunakan Bahasa yang Sesuai: Pastikan Anda menggunakan bahasa auditori saat berkomunikasi dengan orang yang memiliki kecenderungan auditori yang tinggi.
Pentingnya Praktek: Teruslah berlatih untuk mengenali modalitas indrawi lawan bicara dan gunakan bahasa yang sesuai.
Video 11: Penutup
Kemampuan yang Didapatkan: Anda telah mempelajari cara membangun kepercayaan dan mempengaruhi orang lain dengan memahami dan menggunakan bahasa tubuh, suara, kata kunci, dan modalitas indrawi.
Pentingnya Praktek: Teruslah berlatih teknik-teknik yang telah dipelajari dalam kehidupan sehari-hari.
Ajakan Mengikuti Program Lanjutan: Tingkatkan keterampilan komunikasi Anda dengan mengikuti program lanjutan di ESQ Digw, seperti:
Powerful Presentation
Memorable Speech
Coaching Skill.
Kesimpulan
Program "Mempengaruhi Orang Lain Secara Efektif - Influencing Skill" memberikan pengetahuan dan teknik praktis untuk membangun kepercayaan dan mempengaruhi orang lain dengan memahami dan menggunakan bahasa tubuh, suara, kata kunci, dan modalitas indrawi. Kunci utama dari program ini adalah terus berlatih dan menerapkan teknik yang telah dipelajari dalam kehidupan sehari-hari.
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transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat Anda sudah mengikuti influencing skill yang basic bersama dengan coach Bram Anda paham Bagaimana mempengaruhi orang melalui pancainra Nah sekarang anda akan masuk lebih dalam lagi masuk melalui kecenderungan pola pikir seorang targetnya supaya Anda bisa mempengaruhinya dan masuk ke dalam hati selamat menikmati asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Apa kabar sahabat-sahabat isq digw Masih bersama dengan saya coach brang bbis sono dan saat ini kita bicara lagi tentang influencing skill anda mungkin sudah melihat mendengar dan merasakan perjalanan kita berjumpa di influencing skill ya dan hari ini kita masuk kepada kelas advance-nya nah dalam kali ini mungkin ada beberapa hal yang akan Nanti akan saya korelasikan dengan apa yang sudah anda dapatkan di kelas sebelumnya nah pastikan bila anda pun juga belum mengikuti yang kelas di influencing skill pastikan anda juga melihatnya dan Kemudian Anda akan lanjutkan dengan perjalanan kita di kelas Advance kali ini so untuk di kelas Advance yang pertama ini sebelum saya mulai saya ajukan ada satu pertanyaan kepada anda anda dan saya kenapa saya menjadi saya dan anda menjadi Anda Anda bisa menjawab itu kenapa saya seperti saya dan Anda seperti Anda kenapa Anda seperti Anda dan orang di sekitar Anda seperti mereka Apa jawabannya Ada yang menjawab karena lingkungannya berbeda karena mungkin didikan orang tuanya juga berbeda mungkin sekolahnya berbeda teman-temannya berbeda Yes mungkin itu benar hanya saja pertanyaan saya kemudian adalah bagaimana semua hal itu masuk ke dalam kepala anda melalui apa dia yes benar sekali melalui apa yang Anda lihat melalui apa yang Anda dengar dan melalui apa yang Anda rasakan atau bisa kita sebut dengan panca indra sederhananya seperti itu oke so berarti Apa itu panca indra panca indra adalah pintu masuk ke dalam kepala kita Apun yang masuk ke dalam pikiran kita dia masuk melalui apa yang dilihat apa yang didengar Apa yang dirasakan dan kemudian itu terakumulasi bertahun-tahun apalagi bila itu adalah sesuatu yang sangat dalam dikat dengan sebuah emosi yang kuat maka itu langsung masuk membentuk diri Anda pola pikir Anda dan itu terekam di dalam memori bank Anda Nah sekarang kita akan coba pahami bersama saya ada satu kisah begini dan ini menarik sekali jadi ada satu waktu ketika saat itu saya pernah mendapat sebuah kesempatan untuk ee ada seseorang ibu yang meminta kepada saya bicara dengan anaknya karena rupanya anaknya ini dia kelas 2 SMP dan dia sudah berkali-kali pindah sekolah semenjak SD dan itu dikeluarkan SD dia dikeluarkan beberapa kali kemudian SMP juga beberapa kali dikeluarkan karena apa alasannya kptop Mania dia selalu punya dorongan keinginan untuk mengambil barang orang lain Lantas apa yang terjadi sih Apa yang membuat dia ingin melakukan hal itu terus menerus terus menerus terus menerus nah kemudian saya mencoba berbicara dengan anak itu saya gali dengan dia saya gali dia oke ulang ya saya gali dia dan akhirnya Apa yang terjadi saya mendapatkan sebuah pemahaman bahwa ternyata ketika dia mungkin usia 5 tahun waktu itu dia tinggal di sebuah salah satu kota di Kalimantan Dia pernah melihat ketika dia usia 5 tahun ada seseorang yang mengambil barang orang lain begitu saja maling pencuri ya ada orang yang maling di rumah tetangganya dan dia melihat begitu orang itu mengambil dia lihat dan dia saling tetap muka dan orang itu tersenyum kemudian dia jalan apa yang terjadi saat itu anak ini mengambil makna Dia memberikan makna Atas kejadian itu ya ini kan makna yang diberikan oleh anak usia 5 tahun yang belum banyak pemahaman di dalam pikirannya baik dan buruk benar dan salah belum terlalu banyak pemahaman tentang hal itu hingga dia mengambil makna pemahaman bahwa mengambil barang orang lain itu boleh dan apa yang terjadi masuklah itu menjadi program dalam pikirannya melalui apa mata apa yang dilihat Yes dan kemudian dia mengambil makna tentang hal itu dan setelah itu apa yang terjadi ketika perjalanan hidupnya dia kemudian SD dia masih teringat memori itu kenapa Karena dia sudah menjadi program dalam pikirannya dia mulai mencobalah mengambil penghapusan temannya ketika ke SD nah Anda terbayang ketika dia mencoba mengambil kemudian berarti kan ada adrenalin di sana takut ketahuan dan lain sebagainya apalagi udah beberapa banyak sekali input-input masuk di kepalanya bahwa itu hal engak itu enggak boleh dan lain sebagainya Hanya saja karena dorongan tadi Programnya sudah terbentuk akhirnya dia mencoba mengambilnya dan begitu dia ambil Berhasil enggak ketahuan apa yang terjadi ada sebuah perasaan adren dan kebahagiaan kepuasan dia lakukan lagi dia lakukan lagi berulang-ulang berulang-ulang polanya terbentuk akhirnya Programnya sudah menjadi Solid tapi Mari kita lihat di sini Kenapa program itu terbentuk pertama kali karena melalui Apa yang dia lihat Oke so berarti bagaimana sesuatu itu masuk ke dalam kepala kita tergantung dari apa yang kita lihat kita dengar dan kita rasakan dan sekarang Saya coba minta anda bayangkan ada sebuah mobil Oke anda bayangkan sebuah mobil sudah bentuknya seperti apa warnanya seperti apa mereknya apa boleh jadi itu mobil tahun berapa mobilnya itu muat berapa orang oke anda sudah terbayang Oke Mobil apa yang ada di kepala anda supercar mungkin Ferrari Lamborghini nih Mercy BMW Toyota atau Nissan mungkin atau bahkan mungkin itu adalah mobil truk atau mungkin itu adalah taksi Yes anda sendiri yang ada di kepala anda tahu Betul kan Artinya bahwa setiap orang punya pemahamannya masing-masing apa yang ada di pikiran kita belum tentu sama dengan apa yang dipikiran oleh orang lain dan ini yang harus kita pahami bersama artinya apa bahwa setiap diri kita saya Anda dan kita semua kita memiliki sebuah pengalaman perjalanan hidup yang berbeda-beda dan itu yang membuat kita unik so mulai hari ini ingat wahai sahabatku setiap kali anda melihat orang lain maka belum tentu apa yang Anda lihat saat itu adalah apa yang ada di dalam pikirannya atau apa yang anda lihat di permukaan belum tentu itu adalah sesuatu yang ada di bawah permukaan karena setiap orang punya pemahaman masing-masing punya lingkungan hidup masing-masing punya perjalanan hidup masing-masing Oke so jangan hakimi orang lain bila anda hanya hidup dalam satu lembar kehidupannya dan anda tidak pernah membaca kitab kehidupannya saya bro kita jumpa di episode berikutnya [Musik]"
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transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat semuanya di mana pun anda berada Masih bersama kembali dengan saya coach ami bisono dan di episode yang kedua ini kita akan tetap membahas tentang influencing skill Advance ya kemarin anda sudah memahami di episode sebelumnya bahwa Bagaimana segala sesuatu yang ada di luar dari diri kita itu masuk ke dalam kepala kita Atau segala sesuatu yang ada di luar bisa masuk ke dalam kepala seorang manusia menjadi ide dan menjadi pemikirannya masuk ke dalam pola pikirnya Bagaimana apa pintu masuknya Yes panca indra Apa yang dilihat apa yang didengar Apa yang dirasakan ya Atau mungkin bahasanya lebih tepatnya adalah visual auditori telinga visual penglihatan auditori pendengaran kemudian kinestetik kinestetik ada dua yaitu gerak dan juga rasa ya kemudian olfactory adalah penciuman dan gustatori adalah pengecapan Oke dan semua ini masuk ke dalam pikiran bawaah sadar kita ya Anda mungkin masih ingat ada satu waktu mungkin ketika anda pernah menjalani kehidupan Anda Anda jalan-jalan ke sebuah tempat tiba-tiba anda teringat Wow tempat ini adalah sesuatu yang sangat anda ingat dalam hidup anda anda tiba-tiba ter kembali pengalaman anda di masa lalu Oke Anda pernah seperti itu karena apa yang Anda lihat saat itu dia masuk ke dalam pikiran bawah sadar anda Yes apalagi bila itu sesuatu yang melibatkan pengalaman-pengalaman yang menyenangkan atau bahkan pengalaman-pengalaman yang tidak menyenangkan dia akan langsung masuk ke dalam memoryi bank Anda melalui apa penglihatan Anda atau bagi anda nih para alumni isq Oke bila Anda mendengar lagu lagu tertentu yang kerap diputar di dalam training ESQ apa yang Anda dengar apa yang Anda ingat Anda teringat Ketika anda berada di dalam ruangan training anda sedang berharuiru hati anda anda merasakan ketentraman kedamaian betul karena suara tadi dia sudah masuk ke dalam pikiran bawa sadar anda ke dalam memor B and atau mungk kata-kata ada mungk Diara kita yang masih belum bisa move on dari masa lalunya karena pernah mendengar kata-kata yang menyakiti hatinya atau bahkan kata-kata yang membuatnya semangat yang membuat anda mengubah diri Anda menjadi hari ini Oke maka itu adalah auditori juga kata-kata kemudian ada gerakan-gerakan tertentu Anda masih ingat kalau para alumni isq di isq kita sering kerap kali menggunakan gerakan-gerakan tujuh Budi Utama isq Anda masih ingat jujur-jujur tanggung jawab visioner di kerja sama Adil peduli Yes Anda masih ingat Betul kan 165 yes yes yes oke gerakan-gerakan Ini apa sih sebenarnya Ini adalah cara metodologi dengan gerakan kinestetik untuk masuk ke dalam pikiran bawah sadar dan kemudian ruangan dibuat segenimpian rupa ya di dalam ruangan training ESQ Untuk apa untuk memunculkan emosional Anda feeling anda perasaan Anda karena itu adalah pintu juga untuk masuk ke dalam pikiran bawah sadar so Sekarang berarti dengan memanfaatkan memaksimalkan panca indra apa yang terjadi di sini Siapa di antara Anda yang merasa hidupnya berubah setelah ikut tring ESQ termasuk saya juga kenapa karena metodologi ini yang digunakan menggunakan penglihatan pendengaran perasaan gerak rasa Oke atau bila anda sudah pernah ikut training amazing you wow 2018 berapa kita berkumpul berapa orang 13.000 orang berkumpul di sana dan Anda masih ingat setiap orang yang masuk ke sana disemprot parfum dengan bau yang sama hingga hingga hari ini buat mereka yang sudah pernah ikut training Amazing You saat itu hingga hari ini ketika Anda mencium bawa parfum yang apa yang terjadi anda kembali teringat masa anda berada di sana semangatnya energinya pengalaman tadi muncul kembali Oke Kenapa karena penciuman itu digunakan untuk masuk ke dalam pikiran bawah sadar atau mungkin bagi Anda yang pernah mengunjungi ini bagi yang muslim ya Bagi anda yang pernah mengunjungi Ka'bah ataupun Masjid Nabawi ya Masjidil Haram atau masjid Nabawi Haramain atau mungkin ustaz-ustaz kita guru-guru kita sebelum mereka salat mereka biasa menggunakan minyak wangi oke minyak wangnya Apa haromain jadi setiap kali mereka Allahu akbar tercium bau haromain itu ya hingga kemudian dia terikol mereka teringat kita teringat ketika kita salat di depan Ka'bah ataupun di Raudah dan itu membuat hati kita langsung sangat khusyuk dan menikmati setiap lafaz kita tindakan kita gerakan kita maka salatnya akan menjadi sangat nikmat karena menggunakan apafory satu lagi apa gustatori pengecapan apa contohnya nah bila saya tanya kepada anda masakan yang paling enak itu masakannya siapa masakan ibu kita Betul kan sesederhana Apun itu begitu kita makan w nya luar biasa Kenapa karena anda terall masa lalu memori anda itulah masa-masa ketika Anda kecil yes ya itu tapi buat mungkin bagi sebagian generasi ya rasanya kalau generasi anak-anak kita sekarang kalau ditanya masakan yang paling enak masakan siapa jawabannya masakan online food ya oke kiding lah ya tapi Mari kita lihat Kenapa masakan ibu kita itu menjadi masakan yang paling nikmat dia sudah terekam di dalam pikiran B sadar kita melalui apa panca indra oke nah sekarang Anda siapun Anda setiap kali Anda berusaha untuk menempatkan sebuah ide di dalam pikiran seseorang maka gunakanlah bahwa ide itu bisa dilihat bisa didengar bisaasakan bisa diucapkan dan itu semua kata-kata linguistik bahasanya Anda masih ingatluening skill yang basic kita sudah memahami bahwa setiap orang punya kecenderungan bahasanya betul ya bahasa visual bahasa auditori bahasa KK maka gunakan bahasa-bahasa pancara ini kepada orang lain apa yang Anda lihat apa yang Anda dengar apa yang andaasak anda menikmati baunya apa yang Anda rasakan nah pastikan wujud benda atau ide yang ingin anda sampaikan itu betul-betul bisa dilihat bisa didengar bisa dirasakan kalau perlu bisa dicium bahkan bisa dikecap oleh orang lain atau bahkan bisa dirasakan digerakkan oleh orang lain dalam bentuk sebuah ide di dalam pikirannya maka itu langkan langsung masuk ke dalam pikiran bahwa sadar orang itu ya oke sama seperti yang tadi saya sudah Contohkan di training isq bagi Anda yang sudah mengalaminya menikmatinya maka anda bisa memahami Anda bisa melihat dengan dan merasakan bagaimana hal itu mengubah hidup Anda dan begitu pula di sini di online training ini anda akan melihat mendengar dan merasakan juga bagaimana desainnya dibuat Bagaimana kata-kata yang saya ucapkan penggunaan bahasa anda akan mampu memahami menyerap dan merasakan itu semua dengan panca indra anda itulah cara kita untuk masuk ke dalam pikiran buah sadar Gunakan Bahasa panca indra [Musik]"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Menakjubkan Pola Pikir Manusia
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat semuanya masih kembali dengan saya coacha mibisono dalam influencing skill Advance kita sudah memahami konsep-konsep dasar di episode episode sebelumnya Bagaimana panca indra adalah pintu masuk ke dalam pikiran buah sadar dan menggunakan bahasa-bahasa panca indra dan anda bisa lihat pilihan-pilihannya di dalam workbook yang sudah saya siapkan Anda tinggal download saja di sana ya dan gunakanlah bahasa-bahasa tadi itu adalah saringan pertama untuk segala sesuatu masuk ke dalam pikiran bawa sadar lantas berikutnya adalah apa ap lagi saringannya saringannya berikutnya adalah lebih detailnya adalah apa yang pernah kita alami dalam perjalanan hidup kita Bagaimana pola pikir kita terbentuk saringan pertamanya sudah Anda pahami melalui panca indra dan kita bisa menggunakan bahasa panca indra untuk menembus saringan-saringannya itu yang berikutnya adalah perjalanan-perjalanan hidup kita pengalaman-pengalaman dalam hidup kita saya ambil contoh sederhana gini Saya ada satu case ya yang pernah saya kemudian coba diskusikan saya berjumpa dengan orang itu ya ini Kebetulan beliau ee tinggal di sebuah salah satu kota di Indonesia saya Ngobrol saya tanya kepada dia apa sih rencana dia ke depan apa harapan-harapan dia ke depan apa tujuan-tujuan dia yang dia inginkan Wah dia menjabarkan semuanya dengan luar biasa dia bisa menetailkan dia punya planning a b c d dan Menur saya itu sangat baik sekali dan kemudian Kenapa dia tidak mencoba untuk mengeksekusinya saya tanya dan rupanya jawabannya satu bahwa dia merasa bahwa dia tidak dipercaya oleh orang tuanya untuk menjalankan semua perencanaannya atau planning-planning yang sudah dia buat itu sekalipun dia sudah punya goals dia sudah punya tujuan kemudian saya coba gali lagi apa sih yang terjadi Oh rupanya ketika dia kelas 6 SD Dia pernah meminta izin orang tuanya untuk pergi ke sekolah sendiri karena selama ini dia selalu diantar jemput oleh orang tuanya oleh ayah dan ibunya hingga kemudian satu waktu Setelah dia mendesak sekian lama orang tuanya mengizinkan bahagialah dia dia mengendarai sepeda kan Wah dia sendiri dia merasa dipercaya kepercayaan dirinya meningkat dia merasa dirinya sudah besar dia merasa dirinya sudah bisa untuk bertanggung jawab dan kemudian ketika dia sampai di sebuah perempatan ada sebuah perasaan yang agak membingungkan dalam dirinya kemudian dia nengok ke belakang Apa yang terjadi orang tuanya membuntuti dia dengan mobil dan dia tahu dan saat itu hatinya hancur dia merasa tidak dipercaya oleh orang tuanya dan perasaan itu sangat dalam buat dia apa yang terjadi saat itu program terbentuk Yes hingga saat itu dia akan melihat bahwa orang tuanya tidak percaya dengan dia dan program ini maka ini cara dia melihat orang tuanya Orang tuanya tidak percaya dengan dia hingga kemudian dia menjalani kehidupan dan ada lagi persoalan-persoalan dalam hidupnya yang memiliki kondisi yang sama orang tuanya tidak percaya dengan dia dan begitu seterusnya dia akan terus berulang berulang-ulang berulang-ulang hingga programnya itu solid hingga Programnya ini bisa berlapis-lapis dan itulah cara dia melihat dunia bahkan hingga dewasa padahal Ketika saya tanya kepada dia terus Menurut kamu apakah kamu akan melakukan hal yang sama kepada anak-anakmu dan dia akan berkata iya air matanya menangis luar biasa Kenapa karena karena dia pernah diperlakukan seperti itu oleh orang tuanya dan dia memperlakukan hal yang sama kepada anaknya Kok bisa begitu karena inilah sesuatu yang ada tertanam dalam pikirannya dan itu yang mendorong dia untuk bertindak mengambil keputusan berkata-kata dan melihat dengan kecenderungan yang sama Dan inilah cara pola pikir kita terbentuk atau mungkin ada juga di antara Anda yang Ketika anda menjalani kehidupan Anda berjalan Anda Bahagia Eh tiba-tiba di sekolah Anda Anda terkena bullying teman-teman Anda membully Anda maka anda akan melihat bahwa yang namanya sekolah itu tidak menyenangkan oke nah Ini ada satu cas juga saya perah ber jumpa dengan seseorang yang awalnya sangat ceria bahagia Dia sangat ekstrovert Sebenarnya ya tapi kemudian saya lihat di kelas ini ya ini di kelas isq NLP Kenapa wajahnya sangat berbeda G ya dia cemberut dia pendiam dia seolah-olah mengucilkan diri sendiri ya seorang mahasiswi kemudian ketika saya gali Rupanya dia pernah menjadi korban bullying atau perundungan maka semenjak hari itu ketika Awalnya dia sangat ceria dia bisa menyapa semua orang yang dia temui dia bisa membahagiakan semua orang dia bicaranya dengan sangat lancar dia people person tapi kemudian karena seperti itu ada orang yang tidak suka melihat dia seperti itu karena itu dia dia mendapatkan bullying atau perundungan maka saat itu dia mengatakan Lebih baik saya diam Saya tidak bicara apa yang terjadi dunia yang dia lihat akan menjadi aman bagi dia ketika dia tidak ceria dunia akan menjadi aman ketika dia berdiam diri dan menutup diri dan menjadi sangat introvert berubah cara pandangnya berubah programnya Tapi apakah ini sejatinya diri dia bukan terus Apakah dia happy No dia engak bahagia karena dia tidak menjadi dirinya maka Apa yang dilakukan ya frame ini harus diubah cara dia melihat dunia diubah Inil lah dunia Sebenarnya apa yang Anda alami saat itu itu adalah apa yang dialami oleh banyak orang juga dan itu terus-menerus berlapis-lapis perjalanan hidup kita ada banyak sekali persoalan yang kita hadapi Bagaimana cara anda dengan orang tua anda dengan rekan-rekan anda dengan pengalaman-pengalaman hidup anda yang lain dengan sekolah Anda dengan mata pelajaran dengan guru dan seluruh kumpulan-kumpulan tadi program-program tadi inilah peta pikiran anda inilah pola pikir Anda inilah cara anda melihat dunia dan inilah yang bisa kita pengaruhi untuk Apakah kita ambil kita ganti dengan yang baru warnanya atau kita dobel warnanya hingga menjadi warna baru dan kemudian akan menjadi pribadi yang baru dengan cara pandang yang baru dengan sistem keyakinan kepercayaan pada dirinya yang baru bagaimana caranya tetap ikuti di episode-episode [Musik] berikutnya than"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Energi Murni Yang Tersembunyi Dalam Diri Manusia
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Apa kabar sahabat-sahabat Masih bersama dengan saya coach BR bisono dalam influening skill tingkat Advance di episode-episode sebelumnya kita sudah bicara tentang Bagaimana terbentuknya peta di dalam pikiran anda pola pikir Anda dan ingat setiap orang punya petanya masing-masing cara anda melihat Dunia Berbeda dengan cara orang lain melihat dunia hingga setelah anda memahami ini Seharusnya anda punya toleransi yang jauh lebih baik Ketika anda melihat orang lain mungkin selama ini Anda berkata kepada bos anda pada pimpinan Anda Kok ada ya orang kayak begini banget sih atau mungkin kepada tim Anda ini kok orang susah betul sih atau mungkin kepada lingkungan Anda pada teman-teman anda sahabat-sahabat anda kerabat Anda Bahkan Mungkin adik kakak anda anda akan berkata Kok bisa ya berbeda atau mungkin dengan generasi yang berbeda dengan anak-anak millenials dengan anak-anak zillenials Kok bisa ya anak-anak sekarang tuh kayak begini banget sih apa yang terjadi Apa yang membedakan karena apa yang mereka lihat apa yang mereka dengar apa yang mereka rasakan berbeda anda mungkin masih ingat bagi anda ee yang mungkin boleh jadi generasinya e bukan di generasi zilenial anak-anak sekarang Kara kita masih menikmati kita keluar rumah kita main bersama Betul kan kita belajar personal skill itu semenjak kita kecil kita bermain dengan teman-teman kita main kelereng kita main gobak sodor Wah macam-macamlah kita bermain dengan teman-teman kita berlatih untuk bermasalah dengan orang lain kita berlatih untuk bernegosiasi dengan orang lain semua itu apa yang terjadi frame terbentuk itu terjadi kerangka kita berpikir cara kita melihat dunia program-program kita menghadapi manusia lain itu terbentuk Yes di kepala kita hingga kita tahu bagaimana berhubungan dengan orang lain berbicara dengan orang lain bahkan ee siapa di antara Anda yang pernah jadi anak bawang Oke pernah ya sebenarnya apa yang terjadi kita belajar tentang di mana bumi dipijak di situ langit dijunjung Betul kan ketika kita menjadi anak baru anak yang paling kecil kita kita bicara tentang sosiokultural di sana kita bicara tentang hierarki di sana kita belajar tentang itu semua dan program itu masuk apa yang membedakan dengan anak-anak sekarang no banderis mereka bisa bicara apapun dan tanpa harus bicara dengan orangnya tanpa mengetahui ekspresi orangnya Apakah orang itu merasa bahagia sedih atau justru marah dengan tombol tombol dengan emotikon yang diketik dengan kata-kata yang diketik kan tidak melihat liat ekspresinya jadi no hard feeling dan itulah cara mereka melihat dunia dan hingga ketika dia berjumpa dengan anda dengan generasi yang berbeda Anda akan merasa kok ini anaknya yang enggak menghargai saya banget ya bukan boleh jadi dia seperti itu karena ya itulah program yang ada di dalam pikirannya Oke so Sekarang mari kita lihat di sini terus bagaimana caranya maka Apa yang harus kita buah di sini yang harus kita ubah ini yang harus kita modifikasi pola pikirnya ini yang harus kita perbaiki tapi kan pertanyaan saya begini sekarang Teori ini Konsep ini bagus tidak bagus tapi apa yang kurang di sini apa kira-kira Oke saya mau cerita satu hal tentang guru saya Dr Ginar AG mungkin ada banyak di antara Anda yang sudah pernah mendengar kisahnya Saya akan ceritakan singkat saja ya guru saya Dr Ar ginanar Agustia dulunya adalah seorang dosen pengajar dia menjalani perjalanan hidupnya sebagai seorang dosen tapi kemudian dia merasa bahwa dia ingin memiliki Pak Ari Guru saya memiliki sebuah goal sebuah tujuan baru dalam hidupnya hingga dia beralih pekerjaan menjadi seorang bisnisman jualan celana jeans dia berharap dapat income r50.000 sehari dapat woh inilah Caranya melihat dunia kemudian dinaikkan lagi menjadi 500.000 sehari Oh dapat inilah cara beliau melihat dunia kemudian ingin 5 juta sehari Oh dapat inilah cara beliau melihat dunia Bagaimana mendapatkan income yang lebih banyak Lebih banyak dan lebih banyak lagi bahkan di usia muda beliau sudah sangat wealthy sangat sejahtera dan kemudian sudah bisa merai apa goals-gals yang dia ininkan tapi kemudian apa yang terjadi dunia kan terkadang tidak sesuai dengan keinginan kita krisis moneter semua apa yang diyakini hilang bangkrut dan akhirnya memulai lagi dengan sebuah tulisan Buku apa yang mendorong Pak Ari menulis buku ESQ hingga kemudian buku ESQ terus berkembang dan akhirnya kemudian bahkan 2,eng juta eksemplar ketika diterbitkan menjadi lembaga training dan hingga hari ini eksponensial lompatan keberhasilan beliau tapi pertanyaannya sekarang begini Apa yang membuat beliau menulis buku dan melupakan filter-filter ini melupakan pola pikir cara pandang dia terhadap dunia Yes boleh jadi ada guncangan yang menerpah kehidupannya hingga apa yang dia anggap tadinya kebahagiaan ternyata tidak membuatnya bahagia tapi Kemudian beliau menemukan Kebahagiaan sejati Di mana Di dalam dirinya Karena bila hanya sekedar ini wahai sahabatku maka ini kan ibarat manusia itu seperti kertas putih dan kemudian manusia itu kita mencoret membuat sebuah lukisan dalam kanvas kehidupan kita tapi apakah manusia hanya seperti kanvas putih dan tidak ada modal apapun no ingat setiap dari kita punya dorongan spiritual setiap dari kita punya dorongan kebaikan siapun anda di manaun anda berada Apun yang anda lakukan kita punya Kerinduan terhadap nilai-nilai mulia yang sama kita merindukan cinta bukan anda merindukan kasih sayang anda merindukan kebahagiaan anda merindukan kemuliaan anda merindukan orang yang sabar dan santun kita semua merindukan yang hal yang sama di Jepang mereka menyebutnya dengan J di sini kita menyebutnya dengan jujur di Amerika menyebutnya dengan tapi kita merindukan hal yang sama kok bisa karena Manusia adalah makhluk ciptaan tuhan yang terbaik dan tuhanendnya nilai-nilai Mulia nilai-nilai kebaikan yang mendorong anda merindukan kasih sayang cinta kepedulian kesabaran ketentraman kedamaian kemuliaan pertanyaan saya adalah siapa yang maha mencintai Siapa yang maha mengasihi Siapa yang maha peduli Tuhan maka sebenarnya ketika ada dorongan kebaikan itu dalam diri Anda siapa yang sebenarnya Anda rindukan Tuhan dan ingat apapun yang kita lakukan Sebenarnya ada dorongan kebahagiaan itu ada dorongan kasih sayang ada dorongan nilai-nilai Mulia karena kita Manusia adalah makhluk yang diciptakan oleh Tuhan ilustrasinya seperti ini ah Anda bisa lihat ini cahaya hati kita yang boleh jadi perjalanan hidup anda membuat anda tertutupi cahaya hati ini dan kemudian sama seperti guru saya Dr Ari ginanjer Agustian beliau menjalani perjalanan hidupnya tapi kemudian ketika terjadi guncangan bahwa semua apa yang beliau yakini bisa membuat beliau bahagia ini runtuh maka muncullah dimensi spiritualnya B di luar sana ada banyak Ari ginanar Ari ginanar lain yang boleh jadi salah Memandang kehidupan maka beliau membuat sebuah buku dari dorongan ingin membantu orang lain kasih sayang pada orang lain dan bahkan yang jauh lebih tinggi adalah cinta dan kasih sayangnya kepada Tuhan dan nabinya Dan inilah yang mendorong beliau menulis buku ESQ hingga kemudian lompatannya menjadi luar biasa dalamq training ini disebut dengan fitah maka kembalilah Anda kepada Fitrah anda untuk Anda bisa mengenal suara hati anda dorongan spiritual di dalam diri anda karena ini juga menjadi penentu Anda berhasil atau tidak Dan mengembalikan orang lain mempengaruhi orang lain untuk kembali kepada fitrahnya kita jumpa di episode Berikutnya saya Bram Bison i"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Pikiran Tersembunyi Yang Menentukan Kehidupan Anda
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabatsahabat semuanya Masih bersama dengan saya coach Bram bisono dalam influencing skill tingkat Advance nah anda sudah memahami kemarin bahwa di dalam diri kita ada dorongan spiritual yang senantiasa membuat kita ingin berbuat kebaikan kita mendekat kepada Tuhan karena memang kita berasal dari Tuhan dan kita akan kembali kepada dirinya dan ada dorongan spiritual itu yang mau tidak mau anda harus dengarkan kembali pada Fitrah Anda nah bila ada pertanyaan seperti ini tapi coach brang Bagaimana bila Semua orang punya dorongan kebaikan tapi kok ada yang korupsi misalnya Kenapa hal itu terjadi karena boleh jadi dorongan spiritualnya ditutupi oleh keyakinan-keyakinannya yang lain saya ambil contoh begini ya misal ini adalah dorongan spiritualnya nih cahayanya keluar eh tapi kemudian dia bekerja di salah sebuah instansi atau di sebuah perusahaan atau di sebuah lembaga atau badan dan kemudian lingkungannya meminta dia untuk melakukan hal yang keluar dari suara hatinya tiba-tiba dia diminta untuk membuat kuitansi palsu dan dia melakukannya dan dia mengambil makna bahwa Oh rupanya Boleh ya tapi hatinya masih khawatir kemudian dia ngobrol lagi dengan teman-temannya dan teman-temannya katakan bahwa bos Kalau enggak kayak gini kita enggak d apa-apa Bos akhirnya inilah cara dia melihat dunia Padahal tadinya dia ingin membahagiakan keluarganya tapi karena tertutupi oleh lapisan-lapisan ini ya eh tiba-tiba dia dapat kesempatan dan bahkan ada kliennya dia yang kemudian juga mendorong dia untuk melakukan tindakan koruptif Ya seperti inilah akhirnya karena lapisan-lapisan ini membuat dia dia laku koruptif padahal Apa yang harus kita lakukan cabut frame ini maka dia akan kembali kepada fitrahnya atau misalnya contoh manusia kan sebenarnya dia berani kalau melihat anda melihat kucing bagaimana Wah lucu betul kan menggemaskan ya Anda ingin peluk anda ingin belai kucing yang lucu itu tapi ada sebagian orang yang justru malah fobia takut dengan kucing nah banyak sekali yang berjumpa dengan saya dan kemudian begitu saya gali apa yang terjadi ada yang pernah ketika dia takut dengan kucing Awalnya dia suka dengan kucing waktu kecil tapi kemudian karena di kampungnya dulu banyak kucing liar nah ini ada tetangganya dia ambil kucing-kucing lar itu masukkan ke dalam karung kemudian ketika itu dia masih kecil lah mungkin SD disuruh dia lihat kucing di dalam karung itu dia enggak tahu bahwa karung itu isinya kucing begitu dia buka Wah banyak sekali kucing-kucing di sana me me Mew apa yang terjadi programnya terbentuk dia takut dan akhirnya dia takut dengan kucing dan semenjak itu setiap kali melihat kucing dia menyingkir bahkan kemudian begitu ada kucing men apa Oke ketika ada kucing meny kecepan kecepetan dan bahkan kemudian ketika ada kucing menyentuh kakinya dia teriak makin tambah lagi kita ada kucing di pinggir jalan diam aja mendekati dia dia lari Makin tebal lagi akhirnya jadilah fobianya padahal harusnya fitrahnya dia berani dengan kucing bahkan lucu berkasih sayang oke so mari kita lihat di sini apa artinya bahwa anda bisa mengubah ini semua dengan teknik-teknik tertentu maka berarti apa bahwa kita bisa mengembalikan orang kepada fitrahnya terus gimana caranya Oke saya akan lanjutkan dengan episode berikutnya dengan sekarat ini ya saya akan berkisah saya akan bicara tentang pikiran kita pikiran kita ini luar biasa sahabat-sahabat semuanya Saya akan ambil contoh nih satu hal tentang pentingnya kita memahami pikiran bawah sadar kita dan betapa pikiran baah sadar itu berpengaruh 90 sampai 95% dalam hidup kita contoh ya Siapa di antara Anda yang mengenakan pasta gigi merek pepsoden boleh ada angkat tangan ada Oke Sama saya juga gitu ya Nah biasanya Anda yang menggunakan pasta gigi merek pepsoden karena orang tua Anda dulu sebelumnya juga menggunakan pasta gigi merek pepsoden betul enggak Yes itu kenapa dikatakan Coba lihat iklan-iklannya kan brand Heritage dia kan ee artinya turun tememurun dari Coba lihat semuanya di dalam itu adalah apa di dalam iklannya Oke Anda Bil bisa lihat di dalam iklannya keluarga di sana ada kakek nenek anak menantu cucu ada semua di sana oke nah sekarang siapa di antara Anda yang mengenakan pasta gigi merek sensodine ada oke Ada juga mungkin di anara anda dan biasanya Anda menggunakan pasta gigi merek sodine karena apa Karena Anda sudah merasa biasanya ada di dalam satu zona fase usia tertentu Oke Anda sudah mulai ngerasa gigi Anda agak-agak ngilu Yes itu yang terjadi atau siapa di antara Anda yang pernah mencoba close up atau bahkan jangan-jangan sampai sekarang masih ya Atau paling tidak dululah Anda pernah nyoba-nyoba pakai close up pernah Oke kalau boleh saya tebak Anda mencobanya dulu atauul lainya Pada saat Anda remaja betul oke apa sih yang terjadi karena apa yang Anda lihat Anda dengar dan rasakan dengan pengalaman emosi tadi dia masuk ke dalam memori bank Anda masuk ke dalam program pikiran anda dan mendorong Anda melakukannya itulah cara kerja pikiran bawa sadar Satu lagi kalau sakit mah minum nah Berapa banyak di antara Anda yang menyebut nama merek obat tertentu padahal minum teh hangat minum air putih bisa kan Kenapa Anda sebut nama merek itu kan dia sudah ada di dalam pikiran bawaah sadar anda so pertanyaan saya sekarang begini Bapak Ibu sahabatku semuanya sama seperti handphone ini ada memorinya Betul kan aplikasi yang tidak Anda suka Biasanya apa yang anda lakukan anda uninstall aplikasi yang anda perlukan Anda install dan bila ada aplikasi memori yang tidak Anda suka dan terus-menerus ada di sini bertumpuk bertumpuk bertumpuk apa yang terjadi dengan handphone ini lemot Oke pertanyaan saya adalah memori di dalam pikiran anda pernah enggak Anda rapikan yang Anda tidak suka memorinya Anda uninstall yang suka Anda install pernah enggak belum Oke so pertanyaannya kalau begitu Siapa yang memprogram pikiran bawa sadar anda selama ini bila Anda tidak mengelola apa yang Anda lihat Anda dengar dan Anda rasakan atau bila Anda tidak mengelola Apa yang dilihat didengar dan dirasakan oleh tim anda bila Anda tidak mengelola Apa yang dilihat didengar dan dirasakan oleh anak-anak anda oleh anda maka itulah yang akan masuk ke dalam pikiran bawah sadar mereka so berarti pastikan apa yang Anda lihat dengar dan rasakan itu positif dan apa yang dilihat didengar dirasakan oleh tim anda bila anda seorang leader atau pada anak-anak anda bila adalah seorang orang tua atau pada organisasi anda Pastikan itu suatu hal yang positif dan sesuatu yang yang membuat Anda bisa bangkit apalagi di era saat ini pastikan berita-berita yang Anda dengar informasi yang Anda pahami masuk ke dalam kepala anda betul-betul anda saring menjadi hal yang berguna dalam hidup anda kita jumpa di episode berikutnya"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Efektif Mempengaruhi Orang Lain Melalui Motivasi Alamiahnya
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat semuanya masih dengan saya coach brahi bisono dalam influencing skill Advance episode kita kali ini kita akan membahas tentang bagaimana kita mengganti cara berpikir atau pola pikir orang lain bagaimana kita menempatkan ide-ide kita nah anda sudah memahami bahwa ternyata di dalam pikiran kita dibentuk dari apa yang terjadi apa yang kita lihat apa yang kita dengar kita rasakan dalam perjalanan hidup kita namun di balik itu semua juga kita juga memahami bahwa ada dorongan spiritual di mana tuhan sudah memberikan pada kita dan bahkan bila anda memahami bahwa John Asraf ini adalah salah seorang ilmuwan dia mengatakan bahwa pikiran buas sadar manusia itu terbentuk dari 50% genetis 50% lingkungan nah pertanyaannya Bagaimana bila ternyata memang ada kecenderungan-kecenderungan tertentu di dalam diri kita artinya memang kita dilahirkan untuk menjadi tipikal orang-orang tertentu yang sudah menjadi warna kita sendiri hanya saja memang kemudian ini boleh jadi terjadi perubahan warna terjadi perubahan bentuk karakter Karena perjalanan hidup kita apa yang Anda lihat dengar dan rasakan Anda masih ingat oke nah sekarang kita akan bicara tentang kecenderungan-kecenderungan orang tuh Apa saja sih yang mempengaruhi bahasanya yang dia gunakan pola pikirnya hingga kemudian mempengaruhi perilaku-perilaku orang itu saya ambil contoh sederhana begini ya Kenapa anda minum obat apa jawabannya Ada yang menjawab mungkin anda minum obat karena ingin sembuh karena tidak mau sakit karena anda sakit karena anda ingin sehat oke mari kita lihat ada dua jenis kan jawabannya yang pertama anda ingin menuju kepada sesuatu yang positif anda ingin menaju menuju sesuatu yang andainginkan dan harapkan tapi di satu sisi anda ingin mengelak atau anda tidak ingin sakit ada sebagian dari Anda yang ingin menuju kepada sesuatu hal yang anda harapkan tapi ada juga sebagian dari Anda yang ingin mengelak anda ingin keluar dari zona yang membuat Anda tidak nyaman Apa itu sakit nah ini disebut dengan ada kecenderungan sebagian dari diri kita yang termotivasi oleh Pain oleh rasa sakit kita ingin mengelak dari rasa sakit tapi ada sebagian orang yang termotivasi terdorong karena dia ingin mencapai kebahagiaan kesenangan kedamaian kesejahteraan mana Di Antara Salah satu ini yang terbaik dua-duanya sama-sama baik yes sama-sama bisa digunakan untuk mencapai tujuan Anda nah bila anda yang mana Anda Apakah Anda termasuk orang yang ingin mengelak dari sakit rasa sakit karena betapa banyak orang yang mencapai sukses dalam hidupnya karena tidak ingin menderita tapi ada juga sebagian orang yang dia ingin meraih kebahagiaan hidupnya dan kemudian dorongan itu untuk mencapai pleasure kesenangan itu yang membuat dia all out lantas Bagaimana cara anda untuk memahami orang yang seperti ini contohnya Anda bisa menilai orang itu dari gaya bahasa yang dia sampaikan ada istilah Brain cannot see what it doesn't Exist otak itu tidak bisa melihat apa yang tidak ada di dalam kepala itu atau kalau guru saya suka beliau menganalogikan dengan dengan Apabila ada teko isinya kopi maka bila dia dituang yang keluar apa kopi tapi bila isinya teh dituang yang keluar ya Teh begitu pula dengan manusia lisan kata-kata itu adalah perwujudan dari apa yang ada di dalam pikiran orang itu ada yang di apa yang ada di dalam peta pikiran atau pola pikir orang itu nah jadi kita bisa melihat kita bisa memperhatikan gaya bicaranya nah bila dia mengucapkan kata-kata apa saja misalnya untuk yang pleasure tadi orang-orang yang termotivasi untuk mendapatkan sesuatu hasil yang baik dia termotivasi untuk sebuah tujuan yang positif kebahagiaan dan kesenangan moving toward menuju sesuatu apa kira-kira dia akan bicara bahwa Oh saya akan bisa mencapai e jadi capai atau boleh jadi saya akan mendapatkan atau saya bisa menghasilkan Oke capai dapat hasil ini adalah kata-kata begitu Anda dengar orang bicara seperti ini Oke berarti dia adalah moving toward berarti dia termotivasi oleh sesuatu yang membahagiakan atau ada juga yang misalkan Dia berkata Oke kita harus fokus kepada target kita Apa itu berarti dia termoasi untuk sesuatu yang ingin diaaih oke sekarang kita harus mencapai target yang sudah kita tetapkan Yes itu juga yang terjadi sama Oke atau tadi makan obat supaya sehat Betul kan Kenapa Anda harus bel olahraga supaya sehat yes atau boleh jadi misalkan ada orang yang berkata Oke ingat semuanya bahagia ya bersenang-senang Apa artinya dia moving toward dia ingin Mer apa yang dia ininkan dia termotivasi olehure termotivasi oleh sesuatu yang dia ingin raih jadi perhatikan kata-katanya Oke mungkin diunak anda sudah terbayang Anda ini termasuk yang Pain atau pleasure moving at moving menghindar dari perasaan tidak nyaman atau menuju kepada perasaan yang nyamama saja du-uanya atau bag Anda yang dengan Pain anda akan all out termotivasi mengerjakan sesuatu karena anda ingin menghindar rasa sakit dan berapa banyak orang yang berhasil sukses karena itu kan Yes perhatikan kata-katanya mungkin anda menggunakan kata-kata ini atau orang sekitar Anda saya enggak mau terlibat dalam permasalahan Yes Apa artinya dia ingin menghindar dari rasa sakit atau Saya tidak ingin Orang itu mengganggu Saya lagi oke itu juga bisa digunakan atau boleh jadi masalah ini lihat dia selalu bicara tentang persoalan ini masalah ini padahal belum tentu ini masalah tapi dia tidak ingin ada dalam masalah ini kan atau kesulitan ini nah setiap kali ada orang bicara tentang masalah kesulitan problemnya apa yang terjadi dia termasuk kecenderungannya orang yang termotivasi dengan Pain nah tugas Anda bagaimana Tugas anda memastikan Anda berjumpa dengan orang yang tepat anda perhatikan dia dia termotivasi oleh Pain atau pleasure dan gunakan bahasa orang itu oke so bagi Anda yang ingin bisa mempengaruhi orang lain maka pastikan anda tidak terjebak dengan permasalahan anda di masa lalu kesalahan-kesalahan anda di masa lalu Ketika anda diabaikan oleh orang lain dan pastikan anda memahami tentang apa yang saya sampaikan dalam episode-episode ini karena anda akan menjadi orang yang mampu membangun kepercayaan pada orang lain Anda bisa menempatkan ide-ide anda dengan baik pada orang lain dan anda akan melihat mendengar dan merasakan bagaimana orang menai Anda mengagumi Anda oke apa yang saya gunakan dua bahasa tadi Betul kan yang satu saya gunakan Pain yang kedua saya gunakan pleasure untuk apa memotivasi anda karena saya tidak tahu Apakah anda orang yang Pain atau Anda orang yang pleasure maka saya gunakan dua bahasa itu tapi bila saya betul-betul tahu berjumpa dengan Anda Face to Face dan saya tah Bah and and o maka gaya bahasa itu yang saya gunakan untuk mempengaruhi Anda mendorong anda untuk melakukan sesuatu kita jumpa di episode berikutnya"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Kata-Kata Ajaib Yang Mempengaruhi Orang Lain
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat semuanya masih dengan saya coach Bram bibisono dalam influencing skill tingkat Advance episode sebelumnya kita sudah bicara bahwa manusia termotivasi dari Pain or pleasure dan gaya bahasa ini bisa anda gunakan Oke Bari anda para speakers Anda bisa gunakan dua bahasa ini karena anda bicara dengan lebih dari du t orang tapi bila anda tahu one one by one anda bicara pastikan memahami orang ini terdorong karena Pain atau pleaser dan gunakan bahasa yang sama maka anda akan mudah mempengaruhi orang itu oke so sekarang selain Pain and pleasure apaagi ada orang yang termotivasi karena dorongan internalnya dia dia akan termotivasi oleh dirinya dia sendiri tapi ada juga orang yang termotivasi oleh eksternal nah kadang kala Ketika saya bicara dengan orang saya suka menggunakan pertanyaan-pertanyaan untuk menggali orang itu bagi orang internal woh dia san sangat bahagia bila dia ditanya Menurut Anda seperti apa Oh dia akan bahagia karena dia termotivasi dari dalam dirinya dia sendiri Sementara ada orang yang termotivasi dari eksternal dia akan bertanya Kok saya malah yang ditanya sih kan harusnya saya dong yang dapat inputan sesuatu Oke Mari kita lihat di sini dan ini lumrah biasa saja karena memang itulah kecenderungan orang ada yang internal ada yang eksternal dua-duanya Ya sama aja tidak ada yang jauh lebih baik tidak ada yang jauh lebih buruk karena memang itulah realitanya Nah sekarang kita pelajari apa sih ciri-ciri orang yang internal atau apa sih ciri-ciri orang eksternal masih ingat teko teh atau tekok kopi Oke jadi apa yang tertuang dari lisannya maka itu bisa menggambarkan kecenderungan karakter orang itu oke sekarang buat yang internal kira-kira Apa gaya bahasa yang dia gunakan atau mungkin boleh jadi Anda nih bila anda merasa saya orang internal gaya bahasa Anda seperti apa hmm Yes orang internal dia akan bicara menurut saya Dalam pertimbangan saya oke Kenapa karena indikator dia kepada si siapa kepada dirinya sendiri saya putuskan Ini adalah cara terbaik untuk kita lakukan Oke dia yang memutuskan Oke karena indikatornya pada dirinya sendiri karena dia hanya melihat pada Disi internalnya dia oke Saya tahu saya pasti benar dalam hal ini pokoknya sih saya gak peduli deh apa yang orang lain katakan ini loh saya saya tuh ya kayak begini Oke Anda pernah dengar orang seperti itu atau jangan-jangan anda sendiri maka anda termasuk golongan yang internal Oke atau boleh jadi ada juga masa sih kamu enggak tahu apa yang saya pikirkan kamu ngertiin saya dong liat apa yang terjadi inilah orang internal terus gimana cara kita untuk masuk kepada orang internal menurut anda orang internal diceramahin kira-kira Seperti apa enggak mempan Kenapa karena dia hanya mau mendengar Siapa dirinya sendiri dia akan mengambil keputusan apa yang sudah ada dalam dirinya dia analisanya pertimbangan-pertimbangannya itu yang ada di dalam kepalanya dia terus gimana caranya maka tanya Menurut Anda seperti apa anda sampaikan pendapat anda anda dan kemudian Menurut Anda seperti apa dari semua episode yang saya sudah jelaskan Anda pasti akan mudah memahami Bukan ah lihat gaya bahasa saya Anda akan mudah memahami bukan bagaimana kita bisa mengetahui cara berpikir orang lain dan anda sudah melihat mendengar dan merasakan dari setiap episode dan anda kini sudah yakin dan percaya bahwa anda akan mampu Bagaimana menurut anda anda yakin anda bisa Yes menurut saya pasti anda bisa lihat ini adalah bicara dengan orang internal untuk orang eksternal Apa gaya bahasanya apa kata-kata yang terlontar dari lisannya buat orang eksternal oke sekarang boleh kasih tahu saya Apa yang kamu pikirkan Yes dia mencoba untuk mengambil referensi dari orang lain menurut mereka iniloh cara yang terbaik Yes itu adalah orang eksternal Terus menurut orang tua kamu seperti apa Oke menurut dosen saya atau menurut guru saya itu adalah dari orang eksternal Oke saya tidak ingin menyusahkan siapapun Coba mari kita lihat fokusnya kepada siapa pada orang lain oke Oke kemudian apa lagi ee sebentar ya rasanya saya harus bertanya kepada pimpinan saya dulu nah ini berarti dia adalah orang eksternal jadi gunakan gaya bahasa eksternal juga Oke jadi Pak ini berdasarkan dari orang-orang yang sudah mengikuti kelas training kami dalam isq NLP dan isq hipnoterapi mereka semua berkata bahwa ilmu ini bermanfaat sekali dalam hidup mereka bahkan mengubah perjalanan hidup mereka menjadi lebih baik Bagaimana menurut anda Oke ini dia sudah masuk kepada bahasa eksternal menurut mereka oke nah sekarang anda bisa gunakan gaya bahasa ini menurut anda anda termasuk internal atau eksternal pimpinan Anda internal atau eksternal anak-anak anda internal atau eksternal Anda yang bisa sudah mulai mengelola dalam pikiran anda dan memetakkan mereka dan sekarang anda sudah tahu bagaimana mempengaruhi mereka untuk menempatkan ide-ide Anda menyampaikan sesuatu kepada mereka tentang apa yang ingin anda sampaikan Gunakan Bahasa kecenderungan karakter orang itu kita jumpa lagi di episode berikutnya than"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik Jitu Meyakinkan Orang Dengan Program Dalam Dirinya
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat semuanya masih dengan saya coach Bram bisono dalam influencing skill tingkat Advance episode sebelumnya kita sudah bicara tentang internal dan eksternal mungkin boleh jadi ada sebagian dari Anda yang berpikir atau mungkin dalam lingkup kerja Anda dalam kehidupan Anda atau mungkin keluarga anda atau jangan anda sendiri yang pernah dicap orang engak pernah mau mendengar orang lain atau orangnya ini terlalu keras kepala k ya dia Ini enggak mau diomongin Apa sih yang terjadi jangan-jangan bukan karena Anda atau orang itu keras kepala tapi kecenderungan karakternya yang berbeda Dia adalah orang internal yang mengambil keputusan yang mengambil pemahaman berdasarkan apa yang sudah ada di dalam kepalanya dia sendiri jadi Gunakan bahasa orang itu baru Anda bisa mempengaruhi orang itu menempatkan ide-ide anda dalam pikiran orang tadi oke yes anda sudah pahami ini kan great Nah sekarang atau ada juga boleh jadi ada orang yang kemudian Anda menurut anda ini kok orang kayaknya enggak punya pendirian ya Kok orang ini sepertinya mudah sekali Mendengar orang lain padahal Apa yang terjadi karena memang karakternya kecenderungannya adalah eksternal dan sekarang Ketika anda sudah memahami anda akan mudah melihat orang itu dengan cara pandang yang positif dan anda bisa bersikap dengan cara pandang yang positif Karena mungkin boleh jadi anda dan dia adalah dua orang yang punya karakter berlawanan atau berbeda jangan-jangan dengan pasangan hidup anda oke sekarang anda sudah paham kan Bagaimana caranya bersikap dan mempengaruhi orang lain yang internal atau eksternal dalam episode kita kali ini sekarang kita bicara kecenderungan yang berbeda pernah enggak Anda menghadapi seseorang yang dia sudah menetapkan sebuah rencana planning sudah dibuat kesepakatan sudah dibuat eh tiba-tiba karena ada perubahan sedikit saja dia ubah semuanya bagi Anda yang terbiasa strukurag Anda yang terbiasa untuk menjalankan segala sesuatunya dengan perencanaan apa yang terjadi anda akan stres gila kok bisa berubah semuanya atau sebaliknya bila anda pernah berjumpa dengan orang mungkin pimpinan anda mungkin boleh jadi pasangan hidup anda teman Anda rekan kerja Anda yang dia terbiasa Strik dengan perencanaan dia sudah buat kita sudah buat perencanaan yang biasa runut dan lain sebagainya tiba-tiba ada hal-hal yang di luar dari ekspektasi tiba-tiba ada sesuatu yang berubah terjadi drastis eh dia tetap masih mau menjalankan rencana itu What Kenapa sih hidup enggak bisa fleksibel sedikit oke apa yang terjadi sebenarnya yang sebenarnya terjadi adalah ada sebagian dari kita yang memang termasuk golongan prosedural atau prosedur tapi ada sebagian dari kita juga yang masuk dalam golongan option nah ini yang harus Anda pahami bagi mereka yang prosedur ya itulah diri mereka mereka menjalaninya sesuai dengan prosedur yang ada Dan Bila yang prosedur ini diminta untuk tidak peduli dengan prosedural yang ada apa yang terjadi Wow dampaknya luar biasa Betul kan e dia akan merasa bahwa ada perasaan yang tidak nyaman yang dia rasakan kalau dia harus melewati melompati prosedur-prosedur tertentu Nah apa sih gaya bahasa atau kata-kata yang biasa terucap oleh orang-orang yang prosedur ini nah bila Anda mendengar kata-kata ini dari diri Anda atau orang-orang sekitar Anda orang ini adalah orang yang prosedur Apa sih kata-kata yang prosedur itu ya bila anda mengucapkan ini atau mungkin boleh jadi orang sekitar Anda mengucapkan ini maka boleh jadi dia adalah orang yang prosedur nah Contohnya apa E contohnya adalah Yuk kita jalankan semua sesuai dengan perencanaan yang sudah kita lakukan Oke mungkin boleh jadi oh kan semua orang juga Bicara begitu yes satu tapi kalau dua sampai tiga kali dia betul-betul mengulang ulang gaya bahasanya ya ayo pastikan kita sesuai dengan rencana jangan ada yang meleset dan begitu ada orang yang meleset sedikit saja apalagi Karena itu adalah sesuatu yang dia harus meleset dari perencanaan karena memang itu tidak diinginkan ada X faktor yang memaksa dia tetap merasa tidak nyaman dia orang prosedur Oke Anda atau lingkungan Anda pasangan hidup anda mungkin ya atau boleh jadi ada dia Bicara begitu gini Oke saya perlu membaca dulu manual book-nya saya perlu meneliti dulu Seperti apa prosedurnya Oke ini sudahudah pasti orang prosedur Betul kan atau boleh jadi begini ber dia akan menjawab Anda seperti ini Oke peraturannya seperti apa sih yang sudah digariskan itu seperti apa sebenarnya rujukannya selalu kepada prosedural Oke atau boleh jadi oke sekarang yang pertama kita harus lakukan ini setelah itu Yang kedua kita lakukan ini yang ketiga kita lakukan ini setelah kita ini dan kita bersiap untuk melakukan yang berikutnya runut cara berpikir dan gaya bicaranya strur ya maka dia adalah orang yang prosedural atau kita jalankan semua hal ini satu persatu ini adalah orang yang prosedural dan bila anda berump dengan iniunanahah itu Anda masih ingat building repo Anda masih ingat membangun kepercayaan orang lain mencari kesamaan gunakan bahasa yang sama dengan orang ini Oke Pak begitu Anda lihat di orang prosedural Apa yang anda lakukan Oke Pak Anda kita akan menjalankan ini ini ini dan ini Maka hasilnya kita akan seperti ini Oke maka anda gunakan gaya bahasa prosedural dan orang itu akan buy in dengan anda dan ada juga sebagian dari orang yang option apa tuh di orang yang yang option adalah mereka yang bisa berubah begitu saja dengan mudah apa yang sudah mereka tetapkan orang yang sangat fleksibel dan dia hanya fokus kepada outcome ya Yang penting objektifnya tercapai kalaupun perencanaanya bisa berubah-rubah ya enggak ada masalah yang penting goals-nya tercapai ah perbedaannya di sini kan apa gaya bahasanya mereka apa kata-kata yang bisa mereka sampaikanerea biasanya akan berkata oke apalagi ini yang bisa kita pikirkan cukup enggak ya perencanaan ini atau kira-kira apaagi ini yang bisa kita kembangkan ini adalah orang option nah atau boleh jadi begini kita harus memiliki opsi-opsi berikutnya untuk melakukan tugas ini ya dia masih memikirkan rencana tindak lanjut yang berikutnya atau opsi-opsi yang lain atau boleh juga ada juga begini saya sepertinya agak sulit untuk mengikuti rencana yang seperti ini ya bisa jadi ya Atau saya sedang mempelajari lagi nih apa yang bisa kita lakukan berikutnya option ya atau jangan-jangan ini dia nih semua sudah direncanakan tiba-tiba Dia berkata begini menurut saya bisa gak ya kita rencanakan ulang lagi ini bisa terjadi kan dan orang yang seperti inialah orang yang masuk dalamlongan op Anda bisa masuk ke dalam pikiran orang itu gunakan gaya bahasanya Oke kita bisa gunakan cara-cara yang lain tapi sebaiknya kita lakukan ini dulu ya dan baru kita setelah lakukan ini kita tentukan supaya sesuai dengan hasilnya jadi ikuti saja dulu gaya bahasa orang itu tapi tetap dengan rencana yang awal atau bila anda kepada orang yang prosedur Oke kita akan jalankan step-sep langkah ini dan bila ada terjadi sesuatu maka kita bersiap untuk melakukan penyesuaian-penyesuaian oke yes tidak menyalahkan mereka tapi gunakan gaya bahasa mereka maka anda akan dengan mudah masuk ke dalam pikiran orang itu dan menempatkan ide anda pada orang itu dan anda akan mudah mempengaruhi orang than"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Otak Kita Menyerap Informasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat semuanya Masih bersama dengan saya coach brambisono dalam influencing skill tingkat Advance menariknya adalah pikiran kita setiap detiknya itu bisa menyerap 2 juta bit data per detik Apa itu informasi yang k terima melalui panca indra kita warnaakah bentuk kah Boleh jadi adalah sentuhan dingin panas dan lain sebagainya 2 juta bit data per detik dan pikiran kita punya kemampuan untuk rkasnya untuk menyaringnya hanya saja seringki terjadi beberapa penyaringan di mana kita harus memperoleh informasi yang jauh lebih baik untuk kita bisa mempengaruhi orang lain atau memahami lebih dalam apa kondisi yang terjadi sebenarnya nah dalam hal ini saya mau sharing satu hal ee ada satu kesempatan waktu itu Ketika ada seorang ibu ee minta kepada saya untuk berjumpa dan kemudian saya berjumpa dengan ibu itu kemudian ada suaminya juga ya Ibu ini bercerita bahwa putrinya dia selalu pulang itu malam hari bahkan bisa jadi sampai jam 3. pagi baru pulang ke rumah saya tanya kuliahnya di mana sebutlah di salah satu perguruan tinggi negeri apa fakultas yang diambil musik wow oke kemudian ee saya tanya lagi anaknya di mana sekarang itu lagi di depan lagi merokok oke ya Apa yang Anda lihat di sini boleh jadi sebagian dari kita akan memandang anak ini dengan sebelah mata karena kita hanya melihat dari permukaannya saja padahal ingat wahai sahabatku bahwa apa yang Anda lihat belum tentu itulah apa yang terjadi sebenarnya Betul kan Anda masih ingat tentang pola pikir frame-frame itu Yes jangan menghakimi orang kalau anda hanya melihat satu lembar halamannya masih ingat Oke begitu pula Oke sayaakirnya saya Oke saya akan coba diskusi dulu dengan anaknya begitu saya bicara dengan anaknya saya ngobrol Oh rupanya anak ini dia punya cita-cita untuk menjadi tentara Kenapa dia ingin menjadi tentara karena keluarga Ayahnya adalah tentara keluarga tentara sekalipun ayahnya bukan seorang tentara dan dia pernah mendengar kakeknya almarhum kakeknya berkata bahwa pengin sekali ingin sekali punya cucu yang jadi tentara juga dan kata-kata kakeknya itu masuk ke dalam pikirannya membentuk program dalam pikirannya hingga sekalipun pun dia kuliah di bidang seni tetap saja dia punya keinginan untuk menjadi seorang tentara atau paling tidak akhirnya dia memilih untuk menjadi polisi anda tahu apa yang dia lakukan hingga dia pulang sampai jam 3. 00 pagi Rupanya dia magang di Polda Metro Jaya Yes sudah terbayang itu kan positif tidak positif tapi apa yang terjadi ya yang terjadi adalah informasi itu tidak sampai kepada orang tuanya berarti persoalan adalah pada komunikasi saya tanya kemudian dia berkata bahwa dia punya kesempatan bicara dengan ibunya Kalau dia dan ibunya sedang merokok bareng oke so mari kita lihat di sini di awal pembicaraan saya dengan si Ibu Apakah dia menceritakan semua fakta-fakta ini tidak kenapa Apakah ibu ini sengaja belum tentu juga sengaja karena memang kita punya kecenderungan untuk melakukan tiga hal apa itu Del menghapus sebagian dari fakta-fakta yang ada kita punya kecenderungan Untuk itu saya Anda kita sem seluruh manusia kemudiani membelokkan fakta kita punya kecenderungan untuk itu dan berikutnya apaagi generalisasi sama seperti yang anda lakukan tadi kan generalisasi begitu anda melihat seorang anak mahasiswi yang kemudian dia pulang jam 3. pagi merokok orang sudah menjurnalisir bahwa dia negatif padahal belum tentu kita seringkiali melakukan ini delation distorsion generalisasi dan penting bagi kita memahami tiga hal ini kita harus bisa memahami ya dari fakta yang pertama adalah apa yang terhapus fakta-fakta yang terhapus Apa fakta-fakta yang digeneralisir apa fakta-fakta yang terbelokkan atau distorsi Oke karena ini kecenderungan kita dan pikiran buasadar kita memang selalu seperti itu Nah karena ini caranya seperti apa Saya akan ambil satu kondisi begini teman-teman bicara tentang sebuah belief sebuah keyakinan boleh jadi Keyakinan itu terbentuk karena ada tiga hal tadi juga keyakinan-keyakinan yang membatasi kita yang membuat kita tidak mau muncul tidak mau bertumbuh boleh jadi karena masalah ini ya saya ambil contoh seperti ini misalnya ada seseorang yang EE Saya kenal juga dan kemudian ee dia rupanya selama ini punya kesulitan untuk mendengar ketika ada orang yang berbicara dengan keras jadi bila ada orang bericara dengan keras seolah-olah dia tidak mendengar apa yang terjadi rupanya ketika dia SMP ibunya itu pernah memarahi dia dan karena dia ini orang Padang Wah ibunya nih Gunakan bahasa padang yang dia tuh enggak ngerti begitu kondisi sudah redah di siang hari semuanya sudah baik dia tanya ke ibunya mah apa sih maksudnya tadi teriak-teriak tadi Ibunya bilang Udahlah lupain aja enggak usah didengar apa yang terjadi kata-kata ibunya masuk menjadi program maka dia menjeralisir semuanya ketika ada orang yang bertiak keras atau berkata dengan intonasi keras maka dia akan skip dia akan delate dia akan gak mau dengar just like that artinya apa dia delate dia generalisir dan bahkan Akhirnya ada fak-fakta yang terdistorsikan kenapa Itu terjadi karena itulah cara pikiran kita Nah kita harus mampu memahami untuk Bagaimana kita bisa menggali hal-hal yang hilang yang terdistorsi yang kemudian terjernalisir karena ini terjadi dalam Bik hidup kita ketika Anda berkata ee semua laki-laki sama apa yang terjadi anda menjenalisir betul kan atau Ketika anda bicara ditanya tentang sesuatu Anda boleh jadi menghilangkan sebagian Fakta apa yang terjadi oke atau Ketika anda ee ditanya sesuatu Anda Bu boleh jadi membelokkan sesuatu karena anda tidak ingin anda dilihat orang jelek sama seperti kisah saya di depan tadi so pahami ini semua delation distorsion generalisasi dan ini adalah hal yang lumrah alami terjadi dan bila anda mampu untuk menggalinya anda akan punya kemampuan untuk memengaruhi orang lain bahkan mematahkan keyakinan-keyakinan yang membatasi diri Anda atau orang lain itu kita jumpa lagi dalam episode berikutnya"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik Efektif Membuka Pikiran Orang Lain
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi apa kabar sahabat-sahabat di mana pun anda berada Masih bersama dengan saya coach brami bisono dalam episode saat ini anda sudah memahami bahwa pikiran kita seringki melakukan yang disebut dengan delation menghapuskan sebagian fakta Distortion membelokkan sebagian fakta dan menggeneralisirnya menyamakan fakta-fakta yang ada Oke lantas bila ada orang yang seperti itu apa yang bisa anda lakukan maka ujilah kata-katanya dia ya ujilah kata-katanya dia contohnya begini ya sebuah kalimat yang baik adalah Kalimat yang memenuhi unsur-unsur subjek predikat objek dan keterangan Betul kan Saya makan nasi dengan telur kecap ah subjek predikat objek keterangan bahkan boleh jadi ada keterangan waktu atau keterangan tempat Nah itu adalah sebuah kalimat yang utuh tapi seringkiali kita menggunakan kalimat-kalimat yang terpotong-potong karena delation contoh misalnya bagaimana saya tidak menghormati Anda oke Karena itu adalah sesuatu yang menjadi delation-nya kan sesuatu fakta yang dihapuskan penghormatan Seperti apa Kar Oke contoh lagi misalnya ya apa yang dia pelajari saat ini adalah sesuatu yang sangat penting oke apa yang dihapuskan faktanya di sini penting penting ini harus kita Ubah menjadi sebuah kata benda penting seperti apa atau hal penting apa yang dia sedang pelajari saat ini anda bisa pahami itu ya Anda bisa bertanya itu atau boleh jadi sesuatu yang tidak spesifik gitu ya Nah biasanya ini lah nama seorang atau mungkin boleh jadi ada kata-kata kerja contoh misalnya ya dia menyakiti saya nah ini boleh jadi kan menyakitinya seperti apa ini kan enggak spesifik Betul kan tidak ada kata keterangannya maka apa yang Anda bisa tanya ke dia bagaimana dia menyakiti Anda Oke Anda bisa gunakan itu oke contoh misalnya ah Saya yakin kalau kamu sih pasti mudah untuk mempelajari ini Oh saya yakin pasti kamu mudah lakukannya H apa fakta yang hilang di sini yang dihapus Oke Bagaimana caranya saya bisa menjalankan ini dengan mudah berikutnya lagi apa Saya merasa tidak nyaman Apa yang membuat Anda tidak nyaman Oke kemudian Oh dia pasti paham say lah siapa dia Mengapa anda berpikir bahwa dia paham Anda apa yang dia pahami dari diri Anda Anda bisa ibarat sebuah objek Anda bisa melihat dari sit pandang yang berbeda-beda ya gunakan gaya bahasa ini gunakan pertanyaan-pertanyaan ini ya contoh sekali lagi dia adalah siswa terbaik di kelas ini atau dia adalah karyawan yang paling teladan Biasanya kita menerima begitu saja kan padahal ada fakta yang hilang di sini apa itu terbaik menurut siapa teladan dibandingkan Siapa Apa yang menyebabkan dia menjadi siswa yang teladan ada banyak fakta-fakta yang bisa kita gali sebenarnya teman-teman sahabatku semuanya jadi begitu Anda menerima sesuatu sebuah kalimat maka pastikan anda bisa untuk memahami seb kalimat itu dengan tepat maka dia akan kemudian goyang keyakinan-keyakinan Dia Dan anda bisa masuk ke dalam pikiran B sadarnya dia contoh ada banyak juga fakta-fakta yang dibelokkan Misalnya ini seringki terjadi ituu mind reading seolah-olah bisa membaca pikiran orang kan begitu kan dan ini terjadi dalam hidup anda juga saya yakin misal ada kata-kata misalkan Semua orang berpikir B Saya orang yang bahwa kesalahannya ada pada diri saya apa yang bisa anda tanyakan pada orang itu untuk mengubah keyakinannya dia tadi ya Bagaimana anda bisa tahu bahwa semua orang berpikir seperti itu yes atau boleh jadi Anda ambil yang berbalik semua orang Anda yakin Apakah tidak ada orang satun yang yakin bahwa anda tidak bersalah dong ya Anda bisa membuat dia berpikir lebih dalam Oh oke yes dan ini pernah terjadi jadi ada salah seorang ibu sharing ke saya Dia sudah ikut training ini eh di dalam isq NLP kemudian e pagi-pagi sebelum berangkat ke kelas rupanya anaknya itu merajuklah ngambek sama dia Anaknya juga sudah besar sebenarnya sudah dewasa ya dan anaknya sudah pernah ikut juga tiba-tiba anak nya bicara mama tuh selalu kayak gitu deh sama aku terus dia bilang ibunya dengan tenang karena sudah tahu ilmunya kan biasanya kalau anda ditanya seperti itu Anda akan menggebu-gebu marah kan dan ibunya cuma menjawab apa Kapan sih Mama selalu seperti itu yang seperti itu tuh yang maksud kamu tuh seperti apa Anaknya diam dan kemudian hm Mama udah pintar nah oke mari kita lihat di sini nih apa yang terjadi dengan menggunakan gaya bahasa ini maka dia akan berpikir ulang dengan statementnya tadi dan keyakinannya atau contoh sekali lagi begini ada seorang juga ini sahabat saya juga eh dia juga sudah E begitu dia setelah ikut training ini apa y NLP kemudian dia sharing ke saya Dia bicara begini salah satu anak buahnya dia owner sebuah perusahaan salah satu anak buahnya seorang sales dia bilang begini Bapak nih ya kayak ini kalau dengan saya selalu aja ngencet saya pasti menyalahkan saya oke apa yang orang ini lakukan Dia menjurnalisir Atau ada fakta yang dibelokkan kemudian dia dengan santai dia bilang biasanya tuh coach saya tuh kalau ada orang begitu apalagi tim saya sendiri wuh udah saya pasti marah-marah sama dia tapi saya dengan santai saya tanya ke dia kapan sih saya menyalahkan kamu dan orang itu terdiam sih Mari kita lihat ada fakta-fakta yang dibelokkan dan seringki ini terjadi Betul kan Atau jangan-jangan Anda juga sering melakukannya e Apalagi nih kalau misalkan dengan pasangan Anda ya atau dengan mantan mungkin masih ya biasanya Apa kamu tahu enggak sih Perasaan aku gimana mau tahu emangnya dukun Betul kan so Apa jawabannya yes ya Bagaimana saya bisa tahu perasaan kamu ya atau boleh jadi oh kalau kamu sayang pasti kamu tahu apa yang saya inginkan what memangnya kita tahu apa yang dia pikirkan dan inginkan kan enggak juga Betul kan Terus apa jawabannya Kalau kamu tidak bicara Bagaimana saya bisa tahu yes tapi jawab dengan santai aja Kenapa karena kita ini seringki mampu berpikir dengan jernih karena emosi atau generalisasi ya dia menyamakan rata semua orang gitu ya atau menyamakan semua persoalan contoh misalnya semua orang enggak ada yang suka dengan saya semua keluarga saya enggak ada yang suka dengan saya Anda pernah dengar seperti itu apalagi dari remaja semua apa enggak ada satu orang pun yang mendukung kamu pasti ada Betul kan so berarti gunakan lagi fakta yang berbeda pada orang itu atau contoh Misalkan begini saya harusnya bisa fleksibel nih dalam kondisi seperti ini berarti kan dia menjeralisir kondisinya dia dengan kondisinya dia yang sebelumnya maka apa yang bisa anda ucapkan untuk mengubah faktanya dia apa yang menghalangi kamu untuk bisa bersikap fleksibel sekarang oke yes atau contohnya saya harusnya kasih kesempatan pada orang lain terlebih dahulu nah juga bisa anda kan apa sih yang terjadi bila kamu kasih kesempatan pada orang lain kita bisa menggunakan gaya-gaya bahasa ini pertanyaan-pertanyaan ini intinya adalah bila ada satu kondisi maka anda harus mampu melihatnya dari berbagai sudut pandang yang berbeda Anda ajak orang lain untuk melihat luaskan cara berpikir orang lain karena boleh jadi saat itu dia sedang seperti ini karena dia marah dia punya emosi maka buat dia melihat dengan cara yang berbeda dengan pertanyaan-pertanyaan tadi oke dengan cara seperti ini anda akan mampu untuk mengubah orang lain Anda akan mampu mudah untuk mempengaruhi orang lain so anda sudah memahami seluruh episode ini latih dan praktikkan semua apa yang sudah Anda pahami di sini maka anda akan melihat mendengar dan merasakan bahwa diri anda akan menjadi diri anda yang berbeda dari sebelumnya Anda akan melihat diri anda yang dulu yang mungkin tidak dipercaya oleh orang lain diri anda yang diragukan oleh orang lain diri anda yang selalu ditolak oleh orang lain apa Apakah ide-ide anda pendapat Anda pikiran anda maka mulai hari ini Mulai detik ini juga Ketika anda mengimplementasikannya anda akan memahami bahwa anda adalah orang yang berbeda Anda adalah orang yang mudah menyampaikan gagasan anda dan gagasan-gagasan pikiran-pikiran anda bisa diterima dengan orang lain dan mereka mengagumi dengan apa yang sudah terjadi pada diri anda dan anda akan meraih semua apa yang anda inginkan sampai jumpa lagi dengan saya dalam episode-episode yang lain dalam kelas-kelas training yang lain asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Selamat ya Anda sekarang sudah tahu rahasia rahasia Bagaimana cara mempengaruhi orang bukan hanya dengan panca indra tapi kecenderungan pola pikir seorang Sekarang saatnya anda mempraktikkan Sehingga anda menjadi orang yang punya pengaruh selamat mempraktikkan sukses selalu"

judul kursus: Advance Influencing Skill
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: ## Rangkuman Transkrip Youtube "Ternyata Pikiran Setiap Orang Unik! - Advance Influencing Skill"

Berikut adalah rangkuman transkrip Youtube "Ternyata Pikiran Setiap Orang Unik! - Advance Influencing Skill" yang dibagi per video:

**Video 1: Ternyata Pikiran Setiap Orang Unik!**

* **Keunikan Individu:**  Setiap orang unik karena memiliki pengalaman hidup, pola pikir, dan cara pandang yang berbeda. 
* **Pengaruh Pengalaman Hidup:**  Sejak kecil, pengalaman hidup membentuk program dan pola pikir  kita. Pengalaman negatif, jika tidak dikelola dengan baik, dapat  berdampak buruk dalam jangka panjang. 
* **Peran Pancaindra:**  Informasi dari luar masuk melalui pancaindra (penglihatan, pendengaran, perasa) dan membentuk cara pandang.
* **Pentingnya Memahami Keunikan:** Kita perlu  memahami bahwa setiap orang menginterpretasi dunia secara berbeda. Hindari  menghakimi hanya dari sudut pandang  kita.
* **Analogi Mobil:**  Sama seperti  mobil yang jenisnya beragam, pikiran dan pemahaman  manusia juga  berbeda-beda. 

**Video 2: Pintu Rahasia Untuk Masuk Kedalam Pikiran**

* **Pancaindra: Gerbang Informasi:** Pancaindra menjadi  gerbang  masuknya informasi  ke pikiran  bawah sadar dan membentuk  program serta pola pikir. 
* **Pengaruh Pengalaman Indrawi:**  Pengalaman  visual,  auditori,  kinestetik,  olfaktori, dan  gustatori terekam  di pikiran  bawah sadar dan membentuk  cara pandang. 
* **Contoh Pengalaman Indrawi:**
    * **Visual:** Mengingat  tempat  berkesan  saat  melihat  pemandangan  serupa.
    * **Auditori:**  Teringat  training  ESQ  saat  mendengar  lagu  yang  familiar.
    * **Kinestetik:** Mengingat  gerakan  7 Budi Utama  ESQ.
    * **Olfaktori:**  Merasakan  ketenangan  saat  mencium  aroma  minyak  wangi  Haromain. 
    * **Gustatori:** Merasa  masakan  ibu  paling  enak  karena  memori  masa  kecil. 
* **Memanfaatkan Pancaindra:**  Gunakan  bahasa  pancaindra  untuk  menyampaikan  pesan  agar  lebih  mudah  diterima  pikiran  bawah  sadar. 
* **Penerapan  di Training ESQ:**   Training ESQ  menggunakan  berbagai  metode  yang  melibatkan  pancaindra  untuk  mengubah  pola  pikir  peserta.

**Video 3: Rahasia Menakjubkan Pola Pikir Manusia**

* **Filter Pengalaman Hidup:**  Pengalaman  hidup  membentuk  "filter"  yang  mempengaruhi  cara  kita  melihat  dunia  dan  orang  lain.  
* **Contoh Kasus:**
    * **Perasaan Tidak Dipercayai:**  Seseorang  yang  selalu  merasa  tidak  dipercayai  mungkin  memiliki  pengalaman  masa  kecil  yang  membentuk  pola  pikir  tersebut. 
    * **Perubahan  Sifat  Karena  Bullying:**  Seseorang  yang  ceria  bisa  menjadi  tertutup  karena  pernah  mengalami  perundungan.  
* **Siklus  Yang  Berulang:**   Pola  pikir  yang  terbentuk  dari  pengalaman  negatif,  jika  tidak  diatasi,  akan  membuat  kita  mengulangi  pola  yang  sama. 
* **Perlunya  Mengubah  "Filter":**  Untuk  menghindari  pengulangan  pola  negatif,  kita  perlu  mengidentifikasi  dan  mengubah  "filter"  atau  pola  pikir  tersebut.

**Video 4: Energi Murni Yang Tersembunyi Dalam Diri Manusia**

* **Mengenali Perbedaan:**  Pahami  bahwa  perbedaan  generasi  dan  latar  belakang  membentuk  pola  pikir  dan  perilaku  yang  berbeda. 
* **Sikap  Toleransi:** Hindari  menghakimi  dan  bersikaplah  toleran  terhadap  perbedaan  cara  pandang. 
* **Dorongan  Spiritual  (Fitrah):**   Setiap  manusia  memiliki  dorongan  spiritual  untuk  berbuat  baik  yang  berasal  dari  Tuhan.  
* **Fitrah  Terhalang  Pola  Pikir:**   Terkadang,  dorongan  spiritual  tertutupi  oleh  pola  pikir  dan  keyakinan  yang  salah.  
* **Contoh  Perubahan:** Dr.  Ari  Ginanjar  mengalami  perubahan  hidup  signifikan  saat  menemukan  kembali  "fitrah"-nya  dan  fokus  membantu  orang  lain  melalui  ESQ.

**Video 5: Pikiran Tersembunyi Yang Menentukan Kehidupan Anda**

* **Fitrah  VS  Pola  Pikir  Negatif:**   Dorongan  spiritual  (fitrah)  bisa  tertutupi  oleh  keyakinan  dan  pengalaman  negatif.
* **Contoh  Korupsi:**  Seseorang  bisa  melakukan  korupsi  karena  keyakinan  dan  lingkungan  yang  membenarkan  perbuatan  tersebut,  meskipun  bertentangan  dengan  fitrahnya.
* **Contoh  Fobia:**  Fobia  bisa  muncul  karena  pengalaman  traumatis  di  masa  lalu  yang  membentuk  program  takut  di  pikiran  bawah  sadar.  
* **Analogi  "Uninstall"  Program  Negatif:**  Kita  perlu  mengidentifikasi  dan  "menghapus"  program  negatif  dari  pikiran  bawah  sadar  agar  bisa  hidup  lebih  positif.  
* **Pentingnya  Memilih  Informasi:**   Filter  informasi  yang  masuk  ke  pikiran  agar  tidak  membentuk  pola  pikir  dan  keyakinan  yang  negatif.  

**Video 6: Cara Efektif Mempengaruhi Orang Lain Melalui Motivasi Alamiahnya**

* **Motivasi Internal dan Eksternal:**
    * **Moving Toward Pleasure:**  Termotivasi  oleh  keinginan  mencapai  kesenangan  dan  kebahagiaan. 
    * **Moving Away from Pain:** Termotivasi  oleh  keinginan  menghindari  rasa  sakit  dan  penderitaan. 
* **Mengidentifikasi  Motivasi  Melalui  Bahasa:**  Dengarkan  kata  kunci  yang  digunakan  untuk  mengetahui  apakah  seseorang  cenderung  motivated  by  pain  atau  pleasure.
* **Contoh  Kata  Kunci:**
    * **Pleasure:**  Mencapai,  mendapatkan,  menghasilkan,  bahagia,  menyenangkan. 
    * **Pain:** Menghindari,  mengelak,  masalah,  kesulitan,  tidak  ingin. 
* **Menggunakan  Bahasa  Motivasi:**  Gunakan  bahasa  yang  sesuai  dengan  motivasi  lawan  bicara  untuk  meningkatkan  efektivitas  komunikasi. 

**Video 7: Kata-Kata Ajaib Yang Mempengaruhi Orang Lain**

* **Motivasi Internal  dan  Eksternal:**
    * **Internal:**  Mengambil  keputusan  dan  bertindak  berdasarkan  prinsip  dan  pikiran  sendiri.  
    * **Eksternal:**  Membutuhkan  validasi  dan  referensi  dari  luar  sebelum  mengambil  keputusan. 
* **Ciri-Ciri  dan  Kata  Kunci:**
    * **Internal:**  "Menurut  saya,â€  "Saya  putuskan,â€  "Saya  yakin,â€  "Saya  tahu.â€ 
    * **Eksternal:** "Menurut  mereka,â€  "Kata  orang,â€  "Saya  tidak  mau  merepotkan.â€
* **Menyesuaikan  Gaya  Komunikasi:**  
    * **Internal:**   Berikan  ruang  untuk  berpikir  dan  menilai  sendiri.  
    * **Eksternal:**  Berikan  referensi,  testimoni,  dan  contoh  kasus.

**Video 8: Teknik Jitu Meyakinkan Orang Dengan Program Dalam Dirinya**

* **Tipe  Kepribadian  Prosedural  dan  Opsional:**
    * **Prosedural:**   Menyukai  struktur,  aturan,  dan  tahapan  yang  jelas. 
    * **Opsional:**  Fleksibel,  mudah  beradaptasi,  dan  fokus  pada  tujuan  akhir.
* **Ciri-Ciri  dan  Kata  Kunci:**
    * **Prosedural:**  "Sesuai  rencana,â€  "Langkah  demi  langkah,â€  "Peraturan,â€  "Manual  book.â€ 
    * **Opsional:**  "Opsi  lain,â€  "Fleksibilitas,â€  "Tujuan  utama,â€  "Menyesuaikan  kondisi.â€  
* **Menyesuaikan  Gaya  Komunikasi:**  Gunakan  bahasa  yang  sesuai  dengan  tipe  kepribadian  lawan  bicara,  prosedural  atau  opsional.

**Video 9: Cara Otak Kita Menyerap Informasi**

* **Kapasitas  dan  Filter  Otak:**  Otak  menerima  banyak  informasi,  tetapi  hanya  sebagian  yang  diserap  dan  diolah  secara  sadar.  
* **Distorsi  Informasi:** Otak  cenderung  melakukan:
    * **Deletion:** Menghapus  sebagian  informasi. 
    * **Distortion:**  Membelokkan  informasi. 
    * **Generalization:**  Menyamakan  atau  mengeneralisir  informasi.
* **Contoh  Kasus:**  Seorang  ibu  memiliki  pemahaman  yang  salah  tentang  anaknya  karena  hanya  menerima  informasi  sepihak  dan  melakukan  generalisasi. 
* **Pentingnya  Mencari  Fakta  Utuh:**  Gali  informasi  lebih  dalam  untuk  mendapatkan  gambaran  yang  utuh  dan  objektif. 

**Video 10: Teknik Efektif Membuka Pikiran Orang Lain**

* **Menggali  Informasi  Tersembunyi:**  Ajukan  pertanyaan  untuk  menggali  informasi  yang  terhapus  (deletion),  dibelokkan  (distortion),  atau  digeneralisir.  
* **Contoh  Pertanyaan:**
    * "Penting  seperti  apa?" (Menggali  informasi  yang  tidak  spesifik)  
    * "Bagaimana  dia  menyalahi  Anda?"  (Menggali  informasi  yang  abstrak)  
    * "Semua  orang?  Apakah  tidak  ada  satu  pun?"  (Menghindari  generalisasi)
* **Tujuan:**  Membuat  lawan  bicara  menyadari  pola  pikir  mereka  dan  melihat  situasi  dari  sudut  pandang  yang  berbeda.  

**Video 11:  Penutup**

* **Manfaat Mempraktikkan  Influencing Skill:**  Meningkatkan  kemampuan  berkomunikasi,  mempengaruhi,  dan  membangun  hubungan  dengan  orang  lain.  
* **Aksi:**  Teruslah  berlatih  dan  terapkan  teknik-teknik  influencing  dalam  kehidupan  sehari-hari.

**Kesimpulan**

Program "Advance Influencing Skill" memberikan  pemahaman  bahwa  setiap  orang  memiliki  pola  pikir  yang  unik,  yang  dibentuk  oleh  pengalaman  hidup  dan  kecenderungan  pribadi.  Untuk  bisa  mempengaruhi  orang  lain  secara  efektif,  kita  perlu  mengenali  pola  pikir  mereka  dan  menggunakan  gaya  komunikasi  yang  tepat.  Program  ini  mengajarkan  berbagai  teknik  untuk  mengidentifikasi  pola  pikir,  mengungkap  informasi  tersembunyi,  dan  menggunakan  bahasa  yang  tepat  untuk  mempengaruhi  orang  lain.

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Bicara Yang Berkesan Dan Tak Terlupakan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh sekarang kita belajar bagaimana bicara yang mengesankan yang tidak Terlupakan inilah kelas istimewa yang langsung dibimbing oleh coach Iman memorable speech siaplah berbicara yang mampu mengesankan orang [Musik] [Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi selamat datang sahabat isq digw dalam kelas memorable speech bersama saya coach Iman G herdimansyah licens trainer dari Dr Ar di dalam kelas ini kita ak bersama-samak membuka rahsia Bagaimana Dr Ari ginajar berbicara termasuk episode 10 video yang sudah anda tonton sebelumnya berbicara dengan berkesan tak terlupakan dan kemudian menggugah dan merubah banyak orang mungkin Anda pernah mendengar kalimat atau kata-kata yang sampai hari ini masih sangat berkesan ya dari siapa dan apa kata-katanya Boleh Anda mengingat apa kata-kata atau kalimat yang pernah Anda dengar dari seseorang dan berkesan sampai hari ini bahkan merubah kehidupan Anda Oke Eh Pak Ari juga sering ditanya ya tentang Mengapa orang-orang yang hadir ke training isq 3 hari 4 hari training kemudian tetap enjoy dan fokus di dalam ruangan training Bahkan mereka ak merasakan kalimat-kalimat yang menggugah dan kemudian merubah kehidupan mereka para peserta yang hadir saya akan membuka rahsiah Bagaimana Pak Hari bicara di antara 50.000 orang ketika ulang tahun isq 2010 dan kemudian di depan 13. 000 orang pada training Amazing You selama 2 hari dan peserta hadir dalam 2 hari penuh dengan tingkat enjoy dan fokus mereka yang luar biasa merasakan energi kalimat-kalimat yang menggugah tapi juga Pak Hari pernah memberikan training kepada tuuh orang para direksi di sebuah BUMN jadi rahasia bicara Yang Tak Terlupakan ini atau bicara yang terkesan terus dikenang ini sesungguhnya formula yang sudah teruji dan Izinkan saya yang bersama dengan beliau lebih dari 15 tahun mencoba membagikannya memformulasikannya kepada Anda Terima kasih Anda yang berada di dalam kelas isqdgw untuk memorable speech ini oke eh sahabat isqdgw mungkin Anda bertanya Apa yang dimaksudkan dengan memorable speech dalam pandangan kita di dalam kelas ini ya memorable speech adalah kalimat atau kata-kata yang pernah kita dengar atau sebagiannya pernah membacanya terkesan terkenang dalam ingatan kita dan kemudian mempengaruhi tindakan kita mempengaruhi kehidupan kita oke itu yang kita maksudkan lalu Bagaimanakah formula pembicaraan kita didengar kemudian dikenang seterusnya dan menggugah serta merubah kehidupan orang Oke saya menyimpulkan dalam video-video berikutnya dengan istilah atau dengan formula 5D 7K Oke kita ulang lagi 5D dan 7K sebelum pembicaraan kita dikenang diingat terus oleh orang lain urutannya dalam pandangan Kami adalah pertama diterima Oke kemudian didengarkan kemudian dipahami lalu kemudian dilakukan apa yang kita bicarakan itu dan akhirnya dikenanglah pembicaraan kita atau kalimat-kalimat kita itulah yang disebut memorable speech oke Sekarang kita akan bersama-sama menggali Bagaimana satu demi satu formula ini anda menjadi pribadi pada saat pertama kali tampil sebagai seorang pembicara langsung kemudian menggoda berkesan dan diterima oleh audiens diterima oleh lawan bicara kita lalu konteks TS daripada formula-formula ini ya Anda boleh gunakan dalam forum yang mulai tadi terbatas mungkin juga satu kepada dua orang bahkan satu kepada satu orang bahkan satu kepada Ribuan Orang Insyaallah ya D yang pertama adalah diterima Oke kita akan urai nanti bagaimana pribadi kita menjadi mudah diterima saat awal kita juga membuka pembicaraan kemudian Bagaimana formula berikutnya adalah kita didengar sejak awal kita bicara yang mendengar kita seksama memperhatikan apa saja pesan-pesan penting yang sampai daripada kita sebagai pembicara kemudian setelah itu mereka mudah memahaminya apa yang kita maksudkan dan kemudian menggerakkan mereka menggugah mereka melakukannya dan setelah itu tentu saja setiap pembicaraan kita menjadi dikenang tak terlupakan Oke bagaimana kemudian berurutan kita dari diterima sampai kemudian akhirnya dikenang maka sertakan formula yang kedua yang disebut dengan 7K oke apakah 7K itu pada setiap pembicaraan kita ya melalui pengalaman kami sebagai murid pakari dan kemudian saya coba bandingkan dengan referensi-referensi yang lain bahwa 7K ini adalah formula yang kalau anda libatkan dan isi setiap pembicaraan dengan di antara tujuh ini seandainya pun terpenuhi tujuh-tujuhnya itu sesuatu yang luar biasa tapi minimum Anda penuhi dari tujuh formula ini Katakanlah tiga atau empat saja itu sesuatu yang pasti pembicaraan anda tidak Terlupakan Oke k yang pertama adalah ketulusan Oke kita ulang lagi apa k yang pertama ketulusan ini sesuatu yang tersembunyi di hati kita tetapi sesungguhnya dirasakan oleh orang yang mendengarnya Oke k yang kedua adalah kemanusiaan jadi Apun tema-tema pembicaraan kita selalu menyentuh Sisi kemanusiaan terdalam di mana orang tersentuh secara emosi dan di sana ada kandungan nilai-nilai yang mulia setiap isi pembicaraan kita kemanusiaan menyentuh Sisi kemanusiaan terdalam kemudian k yang ketiga adalah kedekatan ya atau keterlibatan pastikan pembicaraan kita ini selalu nyambung dengan situasi yang mendengar pastikan yang mendengar merasa terlibat dengan apa yang kita bicarakan ya inilah yang saya sebut sebagai formula k ketiga yaitu keterlibatan Oke atau kedekatan kah yang keempat adalah kejutan jadi Pada momen pembicaraan kita berikanlah sesuatu yang pendengar merasa Oh ini tak pernah diduga sebelumnya ya Kok ini sesuatu yang surprise bagi mereka okeah itu adalah kejutan ya formula yang keempat k yang kelima kebaruan berbeda dengan kejutan atau surpriseah yang kelima ini anda lalu mencari mungkin kalaupun tema yang betul-betul baru atau kalaupun temanya tetap sama tapi anda mencari cara yang baru menyampaikannya atau gaya bahasa yang baru di dalam menyampaikannya intinya ya formula yang kelima ini pastikan anda mengandung kebaruan dalam setiap pesan ya atau cara menyampaikan pesannya Oke dan k yang keenam adalah keunikan ya keunikan setiap diri kita pasti punya keunggulannya dan ciri khasnya tersendiri boleh manfaatkan keunikan pada diri kita atau keunikan yang dimaksud adalah pesan-pesan kita memang unik memang khas disampaikannya atau cara menyampaikannya dan k yang ketujuh adalah keaslian pastikan sumber-sumber kita terpercaya dan pastikan kita bicara dengan apa adanya tidak menambah-nambahkan keaslian pada diri kita ketika tampil juga kita kemudian tampil apa adanya tidak kemudian dirasakan ada apa-apanya dengan orang yang bicara di depan kita ini Oke inilah formula yang Insyaallah teruji selama kurang lebih saya 15 tahun mengikuti drter Ari dan Dr Ari telah bicara di depan tadi sampai 50.000 orang di setiap ee segmen yang berbeda-beda dan beliau bicara ini mulai dari segmen bicara di depan presiden juga teruji formula ini bahkan bicara juga di depan para yatim piatu Di depan para driver-driver ojek online pun mereka memahami pesan-pesan yang disampaikan ya tunggu rahasia formula itu saya akan bongkar saya akan Uraikan satu demi satu terima kasih Anda sudah bersama-sama dan kita teruskan dengan video berikutnya [Musik]"

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Diterima Sejak Pandangan Pertama
lesson: Quiz
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Pagi. Terima kasih sahabat ISQ DGW telah bersama-sama dalam episode sebelumnya. Kita akan melanjutkan formula rahasia bicara dengan terkesan dan tak terlupakan, yaitu 5D + 7K. Ulangi, 5D + 7K.

5D adalah diterima, didengarkan, dipahami, dilakukan, dan dikenang. Untuk memenuhi 5D, kita perlu unsur 7K. Anda bisa memenuhi ketujuhnya atau setidaknya tiga atau empat dari 7K. Mari kita mulai dengan D yang pertama, diterima.

Coba ingat, saat bicara, apakah Anda lebih fokus ingin didengarkan atau diterima terlebih dahulu oleh audiens? Formula ini menyarankan diterima dulu, baru didengarkan. Dalam menit-menit pertama, ciptakan kesan bahwa Anda adalah orang yang tepat untuk bicara, sehingga audiens bersedia mendengarkan.

Mengapa diterima dulu? Karena riset menunjukkan pikiran bawah sadar manusia cenderung menolak atau meragukan orang yang berbicara di depan mereka pada detik-detik pertama. Benteng ini harus ditembus dengan 4M: menyamakan, memasangkan, memuliakan, dan mengarahkan.

Menyamakan: Sesuaikan outfit dan dialek dengan audiens. Masuk ke perasaan yang sama dengan mereka.
Memasangkan: Jadi cermin bagi audiens. Jika mereka khawatir, Anda datang membawa kabar gembira.
Memuliakan: Hargai dan hormati audiens dengan bahasa tubuh dan ucapan yang memuliakan.
Mengubah arah: Setelah ketiga langkah sebelumnya, barulah Anda mengarahkan pesan-pesan penting.
Anda bisa mengikuti urutan ini atau menyesuaikannya sesuai kenyamanan. Yang mendasar adalah niat tulus Anda. Niat yang tulus tidak bisa disembunyikan dan akan diterima oleh audiens. Teknik ini bukan hanya nasihat, tetapi ada sains dan seni yang akan saya bagikan.

Terus tonton video berikutnya untuk teknik-teknik lebih lanjut. Tetap semangat!

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Niat Anda Adalah Kekuatan Anda
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Terima kasih Anda terus bersama dan kita berarti sudah ketemu yang ke berapa ketiga Ya kurang lebih terima kasih Anda ingat berarti Oke ee Coba Ingat ulang formula bicara kita ini supaya dikenang ya atau berkesan dan tidak Terlupakan oke Ada lima tahapan yang harus kita tempuh ya yang harus kita jalani yaitu apa yang pertama diterimalah anda dengan sangat baik kemudian barulah anda akan didengarkan dengan seksama tapi tak cukup didengarkan pastikan setiap yang kita perdengarkan mudah dipahami oleh orang yang mendengarkannya dan kita enggak berhenti sampai dipaham orang kemudian mau melakukan apa yang penting baginya apa yang benar diyakininya Oke yang sudah kita sampaikan dan pada akhirnya kemudian dikenanglah setiap kalimat-kalimat yang pernah kita sampaikan mungkin tidak sepenuhnya seluruh kalimat itu Tapi beberapa kalimat kunci akan tersimpan dalam pikiran mereka dan untuk sampai tahapan Anda dikenang setiap Apa yang dibicarakan itu Mas ingat penuhi tujuh formula ini ya kalau anda bisa memenuhi tujuh-tujuhnya Dahsyat pembicaraan anda akan terus dikenang Oke pembicaraan Anda menggugah dan mengubah kehidupan orang Insyaallah Oke Masih ingat kak yang pertama adalah ketulusan Oke kita akan bahas ini di video ini ketulusan Oke ini mudah-mudahan bukan sebuah nasat kepada anda ya bahwa niat kita ini tersembunyi tetapi tidak bisa disembunyikan dia akan dirasakan energinya oleh yang mendengarkan oleh audien kita anda sendiri sebagai seorang Audi atau seorang pendengar bukanah perah merasakan demikian bahwa kehadiran setiap orang yang bicara di depan kita bukan saja kata-katanya yang kita dengar tetapi sebenarnya ada energi yang sampai kepada kita ya itulah yang saya sebut atau yang Pak sebut dalam istilahnya The Power of niat ya niat sepertinya sederhana tapi kita akan coba kaji secara sa Apa yang dimaksudkan ya Eh saya coba membantu teman-teman dgw teman-teman yang setia ini dengan kelas ini ya bahwa dalam pengalaman kami dan berbagai referensi menyebutkan ya kita akan petakan Ada Lima kurang lebih ya lima tingkatan niat orang ketika dia berdiri dan berbicara di depan banyak orang ya di depan beberapa orang sekalipun eh yang pertama yang pertama adalah biasanya sadar atau tidak seseorang bicara karena harus karena memang ya terpaksa mungkin tidak ada pilihan atau bicara karena memang dia wajib atau dia punya kewenangan untuk bicara ya punya kewajiban untuk bicara ini dalam pandangan Kami adalah tingkatan yang pertama Oke tingkatan yang kedua orang bicara biasanya untuk menunjukkan dirinya bahwa dia mampu oke ini adalah niat orang ketika bicara di depan banyak orang Dia merasa ingin menunjukkan diri bahwa saya bisa Oke yang ketiga adalah Mungkin dia bicara itu sebagai bentuk balas budi artinya dia ingin menyampaikan sesuatu yang merasa bahwa dia ingin menunjukkan perhatiannya cinta kasihnya dia bicara karena dia pernah merasakan kebaikan dari orang-orang yang mendengarkan apakah langsung ataupun tidak nah ini bicara karena balas budi kemudian yang keempat yang keempat seseorang itu bicara Biasanya karena dia terpanggil dia punya ilmu untuk itu dia punya Otorita untuk bicara tentang itu jadi dia terpanggil memberi pengetahuannya memberi apa yang dimilikinya Namun ada satu tingkatan yang tertinggi yang kelima dia bicara ya ketika sadar sepenuhnya bahwa melalui lisan yang terucapkan setiap kalimat itu adalah Jalan kebaikan kepada Tuhan untuk mengabdikan diri Maksudnya apa bahwa setiap yang diucapkannya bila saja menjadi kebaikan bagi orang yang mendengarkannya maka sepenuhnya diyakini itu adalah Jalan pengabdian kepada Tuhan bahasa lain itu adalah bicara karena ibadah kepada Allah subhanahu wa taala oke nah Bagaimanakah kemudian Pak Ari Saya melihat langsung supaya kita sadar sepenuhnya ya memetakkan memahami saya Anda sendiri ketika bicara di level yang mana niatnya setidak-tidaknya lima peta tadi itu mudah-mudahan membantu saya dan Anda pada saat beberapa menit bahkan berapa detik akan bicara kita kemudian sadar sebenarnya mana yang dominan menggerakkan kita ketika bicara ya apakah karena tadi satu ya kita enggak ada pilihan lain lagi itu adalah kewajiban saya untuk bicara yang kedua Saya ingin menunjukkan bahwa saya mampu yang ketiga ini adalah cara saya balas budi ya berterima kasih maka saya bicara dan yang keempat Saya punya Otorita untuk bicara dan karena itu saya berbagi karena itu saya memberi tapi yang kelima kemudian saya bicara karena ini jalan saya untuk memperoleh kebaikan dari apa yang saya bicarakan dengan izin Tuhan dengan rahmat Tuhan karena Tuhan karena Allah subhanahu wa taala oke nah Bagaimanakah kemudian secara sadar kita bisa berada pada tingkat yang tertinggi tadi tentu secara teknik ya saya istilahkan ini mengutip apa yang biasa Pak Hari sampaikan Buatlah satu teknik yang diistilahkan one minute silent atau 1 menit Anda berdiam diri ya Bagaimanakah 1 menit Anda berdiam diri itu dan kemudian secara sadar kita akan memilih bahkan menday gunakan dari lima tingkatan niat itu tentu harapannya Anda sampai pada niat yang tertinggi yang kelima tadi dan kalau kelima ini anda secara sadar daya gunakan itu maka saksikanlah rasakanlah Bagaimana kemudian itu tercipta di dalam satu forum satu majelis saat anda bicara tidak bisa disembunyikan itu akan dirasakan oleh peserta nah bagaimana Kemudian Anda sepenuhnya sadar sedang berada atau memilih di level mana niat kita itu maka gunakan teknik tadi 1 menit Anda berdiam diri seperti apa seperti apa ya tentu penasaran nanti di beberapa video berikutnya ya saya tetap akan berikan dulu teknik-tekniknya nah Anda boleh memilih satu khusus video yang saya berikan Bagaimana anda harus melatihkan teknik 1 menit Anda berdiam diri sebelum anda bicara tentu anda penasaran Terima kasih ya Tetaplah bersama di dalam kelas memorable speace isq digbd dan tetap semangat foreign"

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Awal Yang Menakjubkan!
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi selamat datang kembali di isq digw untuk kelas memori spe bersama dengan saya coach Iman G herdimansyah Oke Anda sudah bersama-sama berarti coba saya izinkan mengingat ulang apa yang sudah sampai mudah-mudahan Anda bisa mengikutinya Ya anda tadi sudah memahami formula 5D dan 7K lalu kemudian kita sudah secara sadar berupaya penuh untuk diterima terlebih dahulu diri kita pada menit-menit pertama kita bicara oke dan tadi sudah kita formulasikan jurusnya yang disebut dengan empatkan mudah-mudahan Anda masih ingat ya empatkan apa menyamakan betul kemudian apaagi ya betul memasangkan Terima kasih apaagi memuliakan dan baru Kemudian Anda mengarahkan itu adalah tekniknya Tetapi ada satu formula k dari 7K yang kita ambil di situ untuk memberikan energi positif di Pertama kali Anda berdiri di Pertama kali Anda berucap saat bicara yaitu formula apa niat atau ketulusan Oke masih ingat ya bahwa ada lima tingkatan niat kita lima derajat niat kita pada saat kita bicara di manakah kita memilih tentu kita ingin memilih pada ada tingkatan niat yang tertinggi dan pasti energinya pun akan sangat berbeda dirasakan oleh peserta oleh yang mendengarkan Oke setelah kita diterima maka kemudian Bagaimanakah kita membuat kalimat-kalimat awal pesan-pesan awal itu sangat menakjubkan jadi di satu sisi diri Anda diterima ya dengan formula yang empat kan tadi dan niat tulus anda lalu kemudian mereka menjadi terpesona sejak awal-awal anda bicara atau kita sebut Teknik ini adalah formula awal yang menakjubkan nah Bagaimanakah masih ingat tadi ada 7K ya 7K itu Anda boleh mengambil 4K saja untuk membuat awal-awal bicara Anda yang mengagumkan bagi peserta atau menakjubkan bagi yang dengarkan Oke Anda bisa ambil formulanya misalnya berikan kejutan-kejutan maksudnya Anda boleh di sini menggunakan misalnya sebuah kisah yang kemudian tidak pernah terduga oleh peserta kisah itu tiba-tiba ada hubungannya dengan apa yang mereka sedang alami apa yang menjadi pekerjaan mereka apa yang diharapkan dari yang kita bicarakan ya Anda boleh gunakan formula atau unsur kejutan kepada peserta di antaranya dengan teknik berkisah oke yang kedua tentu yang mudah juga membuat orang itu menakjubkan di awal adalah kalau kita membawa sesuatu yang baru mungkin cara kita yang baru yang tidak pernah mereka duga sebelumnya tidak pernah mereka dapatkan sebelumnya mungkin konten atau materi bicara yang kita samp ikan adalah sesuatu yang benar-benar baru di telinga mereka dan itu berguna bagi mereka ya kebaruan ini adalah eh yang formula kedua Boleh Anda ambil atau anda gunakan yang ketiga unikness keunikan Anda ya keunikan ini bisa diri anda yang memang punya khas dengan keunikan mungkin dialek Anda Pada momen tertentu sebenarnya dialek itu bisa jadi keunikan anda atau anda punya sapaan khas yang mungkin orang sudah mulai mendengar anda Oke kalau anda ingat Pak Hari Bagaimana sapaannya pasti ingat tangannya seperti ini dan apa yang diucapkannya pagi Ah itu adalah hasas isq ya boleh anda gunakan teknik kekhasan atau keunikan ini atau anda mungkin justru menampilkan konten atau materi pembicaraan yang unik bagi yang mendengarkan ya sesuatu yang khas yang mereka dengarkan dari Anda atau selain tiga yang tadi ya yaitu ee kejutan kemudian kebaruan dan yang ketiga keunikan nah Anda boleh gunakan juga yang keempat untuk membuat awal yang menakjubkan adalah sesuatu yang sifatnya dia murni genuin ya asli Nah maksudnya apa Katakanlah kalau yang disampaikan ini adalah benar-benar satu gagasan yang murni Anda punyai dan mungkin orang selama ini tidak pernah mendengar gagasan-gagasan itu nah biasanya di awal itu akan membuat orang takjub dengan anda Ya kagum dengan anda nah ini semua menantang Anda menggunakan empat semuanya boleh tapi itu luar biasa pengalaman Anda menggunakan dua dari empat saja sudah istimewa bahkan satu saja anda gunakan itu juga pembicaraan Anda pasti ya menjadi awal yang mengagumkan yang menarik bagi yang mendengarkan Oke Anda boleh mungkin mengambil salah satunya tadi Bagaimana anda mengeksplorasi kejutan-kejutan kepada orang yang mendengarkan melalui tadi ya sesuatu yang mungkin tidak menduga Anda bisa melakukan itu contoh ya Misalnya minta maaf kalau Anda mengenal saya sebagai seorang trainer isq dan lazimnya seorang trainer isq membuka sebuah training dengan Ucapan salam dengan tampil layaknya seorang trainer seorang fasilitator tapi kemudian tiba-tiba dalam satu kali saya membuka pembicaraan mungkin dengan sebuah lagu dan di dalam lagu saya juga ikut menyanyikannya ikut melakukan gerakan dari lagu itu ah menurutnya Nah itu juga sesuatu yang nampak sederhana tapi orang eh enggak nyangka ya trainer ESQ bisa melakukan itu oke nah Anda tinggal cari nanti apa sesuatu yang orang tidak menduga Anda bisa melakukannya atau orang tidak menduga Anda bisa menyampaikan hal itu atau anda mengambil yang tadi ya Ee sesuatu yang benar-benar anda mengira anda melakukan risetnya Anda mendengar memahami audiensnya dan Anda kemudian merasa ini adalah sesuatu yang baru bagi mereka Buatlah itu di awal-awal anda bicara untuk ia tertarik atau Anda ambil mengeksplorasi hal-hal yang baru yang dalam pemahaman Anda dalam riset Anda terhadap siapa audiensnya ini ya Siapa yang mendengar anda itu Anda mengira anda merasa bahwa ini adalah sesuatu yang baru bagi mereka gunakan itu di awal anda bicara karena itu akan menakjubkan bagi yang mendengarkan ya akan membuat menarik di pertama kali dan seterusnya tentu anda akan didengarkan oke atau mungkin anda merasa bahwa yang anda sampaikan ini sesuatu yang unik yang khas yang bisa jadi mereka tidak pernah mendapatkannya dari siapun dari informasi manapun ya berbeda kalau tadi baru sesuatu yang benar-benar baru ya Tapi kalau unik ini mungkin dia bukan sesuatu yang baru tapi anda menyampaikannya dengan cara yang unik atau memang ini sesuatu yang khas ya ini sebenar barang lama tapi bagi mereka sesuatu yang unik didengarkannya ya itu seni tersendiri anda untuk mencarinya Oke dan yang keempat adalah genuin keaslian bisa saja anda berdiri dengan keaslian diri anda yang apaadanya ya dan itu dirasakan ketulusannya oleh peserta atau yang anda bawa adalah informasi konten kabar yang benar-benar jenuin asli ya dan itu anda bisa mempertang t jawabkannya sesuatu yang mungkin merupakan pengalaman hidup anda dan kemudian teruji hal itu dan anda sampaikan sebagai satu informasi satu ilmu yang benar-benar asli anda peroleh dan orang di awal mendengarnya pasti mengagumkan Oke gunakan itu Jadi anda tidak perlu memilih keempat-empatnya gunakan satu dari empat itu sudah luar biasa apalagi dua dari empat ya apalagi kalau keempat-empatnya oke kalau seperti itu Anda dapat bayangkan ya Anda sudah diterima dengan baik tadi ya diri Anda sudah diterima oleh bawah sadar mereka dan dia mengatakan Oke saya mau mendengar orang ini penting Rasanya apa yang disampaikan ini Oke dan setelah itu kemudian dia mengatakan Oh ini sesuatu yang baru nih oh ini unik nih Yang dibawakannya wah luar biasa nih enggak pernah menyangka saya dapat ini Oke Oh enggak pernah menyangka dia bisa seperti ini Kemudian Anda mendengar dari mereka atau merasakan atau melihat dalam Aura yang ditunjukkan oleh fokus mereka wajah mereka respek mereka bahwa mereka telah berada di dalam awal yang mengesankan bersama dengan anda awal yang menarik bersama dengan anda seterusnya tentu Terserah Anda bagaimana kemudian akhirnya Anda didengarkan dari awal hingga akhirnya Seperti apa kita akan ak bersamasamai dan terus bersama dalam kelas memorable speech di ESQ digw tetap semang [Musik]"

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Memahamkan Dengan Mudah Dan Mendalam
lesson: Quiz
transkripsi: Sekarang saatnya Anda melanjutkan pelajaran tentang cara bicara yang mengesankan dan tidak terlupakan bersama coach Iman. Selamat datang kembali di kelas memorable speech untuk ISQ DIGW. Terima kasih atas kesetiaannya. Apakah sudah ada yang mempraktikkan jurus-jurus yang sudah kita bahas? Anda boleh komentar atau berbagi pengalaman di sini. Semoga Tuhan meridai segala usaha kita.

Di video sebelumnya, Anda telah belajar cara memberikan kesan awal yang mengagumkan. Tahap berikutnya adalah memastikan apa yang kita sampaikan mudah dipahami oleh pendengar. Tahap ketiga ini adalah memastikan bahwa orang yang mendengar bisa mengingat atau mengulang pesan inti kita. Ada beberapa tanda orang paham: mereka bisa mengingat dan mengulang pesan, bertanya dengan relevansi, dan menjelaskan dengan kalimat berbeda namun tetap benar pesannya.

Bagaimana cara kita mengukur apakah pesan kita dipahami? Pertama, jika pendengar bisa mengingat atau mengulang pesan inti. Kedua, jika mereka bertanya sesuai dengan topik yang dibahas. Ketiga, jika mereka bisa menjelaskan seperti yang kita jelaskan, dan keempat, jika mereka menjelaskan dengan kalimat berbeda namun pesan tetap benar. Jika tanda-tanda ini ada, maka kita sudah berada di tahap ketiga: bicara yang mudah dipahami.

Kaidah pertama: kita bisa memahamkan orang lain hanya jika kita benar-benar paham apa yang kita sampaikan. Kaidah kedua: menyederhanakan pesan dengan mencontohkan atau mengumpamakan. Kaidah ketiga: dekatkan istilah dan pengertian dengan kapasitas pemikiran audiens dan libatkan mereka dalam pembicaraan.

Menjadi loudspeaker berarti kita menyuarakan perasaan, pengalaman, dan harapan audiens, bukan sekadar pikiran kita sendiri. Jadilah perantara yang menyampaikan apa yang dirasakan oleh pendengar. Ini akan membuat bicara kita mudah dipahami.

Terus semangat, dan sampai jumpa di video berikutnya di kelas memorable speech ISQ DIGW.

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Don't Be Yourself, But Be Zero!
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi alhamdulillah sahabat isq dgw anda sudah kesekian kali kita bertemu berarti ya Anda masih ingat pertemuan ke berapa kita Oke saya hanya ingin Ingatkan dari 5D tahapan kita sampai kemudian bicara kita dikena atau sangat berkesan dan tidak Terlupakan ya urutannya tadi kita sudah bahas pertama adalah pastikan kita diterima dengan baik diri kitanya di awal ketika kita memulai bicara lalu kemudian bicara kita didengar sejak awal oke punya kesan yang sangat menakjubkan yang menggoda sejak awal kita bicara kemudian setelah itu kita sudah sampai tadi pada dipahami dengan mudah Oke dan kaidah dipahami dengan mudah tadi ya mudah-mudahan Anda masih ingat yaitu tiga kaidah yang mendasarnya yang pertama Ya yang pertama sor eh kita masih ingat ya kita hanya bisaah pamkan kepada orang lain apa-apa yang benar-benar kita pahami jadi berarti yang urutan pertama kaidahnya apa yang kita berikan kepada orang lain adalah sesuatu yang benar-benar kita kuasai kita pahami itu kaidah yang pertama yang kedua adalah kaidahnya mudahkan dan Sederhanakan ya caranya adalah berikan perumpamaan itu di antaranya atau Berikan contoh oke dan yang ketiga dekatkan dekatkan dan libatkan bahwa semua yang kita bicarakan itu mereka orang yang mendengar selalu merasa dan mengatakan ini saya banget ya kalau anak muda bilang gue bangetah itu pastikan anda masih ingat kalau dalam ilmu ESQ disebutnya jurusnya ini jadilah Anda load speaker oke eh setelah anda menjadi loud speakerah ini tantangan ya mudah-mudahan Anda sudah mempraktikkan beberapa j-jurus tadi tantangannya adalah bisa jadi di awal bisa jadi di tengah-tengah Nah kita kemudian pernah mendengar nasihat ketika kita akan bicara diursa oke mungkin Anda pernah mendengar nasihat itu pokoknya Anda enggak usah Ngoyong enggak usah ngotot jadi orang lain Jadi diri sendirilah supaya Anda bisa nyaman bisa rilek Ketika anda bicara oke dalam ilmu khas isq ya ilmunya Pak nih kita justru mengatakan jangan menjadi diri sendiri Maksudnya bahasa knya Don't be yourself tetapi atau but be Zero apa yang membedakannya nih ya Be yourself dalam kadar tertentu membantu anda untuk memudahkan tampil percaya diri tapi berhati-hatilah karena ini ada resikonya baik ketika di awal maupun Ketika anda di tengah-tengah sedang dipahami sedang didengarkan oleh peserta biasanya godaan sadar atau tidak Ketika kita bicara muncul entah disadari atau tidak rasa bahwa kita sedang didengarkan sedang diperhatikan sedang disimak dan kemudian tiba-tiba ada muncul satu perasaan yang halus bahwa kita berhak didengarkan lalu kemudian pelan-pelan kita merasa mungkin lebih tah lebih menguasai lebih baik darada yang mendengarkan Wow berhati-hatilah kalau kita sudah sampai tahapan ini caranya kembalikan kepada tadi ya don'ter Apa maksudnya ber ini Oke teman-teman sahabat-sahabatq jurus ini kalau kita gunakan di dalam kita bicaraal pastikan kita ini senasib sepenanggungan dengan orang yang mendengar Oke artinya bahasa yang mudah dipahami ada ketulusan ini k yang pertama di dalam formula kita saya ambil lagi ketulusan tersembunyi ini tapi tidak mungkin disembunyikan Oke kemudian bizil yang dimaksudkan adalah kerendahan hati oke atau bahasa lain anak muda suka bilang don't humble rendah hati membumi bahasa kita jangan sangka ini nasat kepada Anda ini ada Sanya ini ada ilmunya ada tekniknya mau engak oke ya Nah gunakan kalimat-kalimat Magic Kalau Anda supaya terus sadar bahwa anda berada on the track Bero Nah apakah kalimat-kalimat Magic itu Mari kita latihkan oke apa sajakah kalimat-kalimat yang membantu Anda terus on the track dalam sikap yang B Zero tadi ya Ee ini adalah kalimat Magic yang kalau anda mengucapkannya di sela-selah kalimat anda maka ini tidak tertolakkan dan selalu mereka merasa dihargai dan merasakan bahwa anda orang yang tulus yang punya kerendahan hati ya oke contoh kalimat yang pertama Ya saya akan bandingkan ini adalah Kalimat pertama dan kemudian saya akan Contohkan kalimat kedua mana yang lebih Anda suka contoh Ya misalnya nih dalam materi yang memorable speech sendiri oke eh teman-teman di gw Apakah itu memorable Speech memorable Speech adalah eh kalimat yang Ketika anda menyampaikannya maka itu Anda akan didengar dikenang selamanya nah di dalam memorable speech maka Tahukah anda bahwa ada ada formula 5D dan itu adalah formula yang jenuin yang kami temukan oke apakah 5D itu Oke sampai di sini dulu ya ini adalah contoh kalimat saya yang tadi ya Eh belum menggunakan kalimat Magic oke sekarang tambahkan sedikit kalimat Magic di depannya sebagaimana yang pernah mungkin Bapak Ibu ketahui bahwa bicara kita yang bisa didengarkan dan dikenan itu adalah kami nya menjadi 5D dan 7K Boleh saya mendengar melihat ekspresi Anda ya Meskipun kita tidak ketemu mana yang lebih Anda suka Kalimat pertama saya tadi langsung menjelaskan apa yang saya tahu tanpa kemudian melibatkan perasaan pikiran pengetahuan peserta tapi saya menambahkan sebuah Prasa atau kalimat seperti ini sebagai mana yang Bapak Ibu ketahui Apa rasanya kalau didahului oleh seorang bicara kemudian ada kalimat itu oke itu adalah kalimat-kalimat Magic kalimat lain mungkin bisa disampaikan dengan pribahasa ya atau dengan sebuah sapaan khas Bapak Ibu yang saya hormati tidaklah bermaksud saya menggarami lautan atau mengaj Hi berenang lalu anda sampaikan pesan itu jadi bayangkan Anda orang yang berilmu berpengetahuan berwawasan kemudian mendengar awal bicara dari seseorang seperti itu tapi ingat selalu gunakan energi K Anda yang pertama ketulusan ya itu tidak mungkin dipungkiri Oke contoh lain kalimat Magic yang membuat anda merasa dalam keadaan Zero secara sadar ya dalam keadaan tulus kemudian penuh kerendahan hati adalah anda sampaikan Bapak Ibu menambahkan apa yang pernah Bapak Ibu pahami Coba bayangkan Ya misalnya nih ya Anda menjelaskan sesuatu tapi kemudian tambahkan di depannya kalimat itu bapak ibu menambahkan Apa yang Bapak Ibu pahami Lalu Anda jelaskan apa apa yang Anda maksudkan itu ya Poin atau informasi atau ilmu atau kepahaman baru bagi orang lain oke atau juga anda gunakan lagi kalimat lain adalah Bapak Ibu yang kami hormati ya kalau misalnya Anda dalam keadaan berdiri ya anda sampaikan Bapak Ibu yang kami hormati saya sadar sepenuhnya bahwa saya berdiri di antara orang-orang yang berilmu berwawas berpengetahuan Terima kasih atas kehormatannya saya diberi kesempatan berdiri dan terima kasih atas kesediaan Bapak Ibu mendengarkan dengan ikhlas Coba Anda rasakan mendengar kalimat itu dari seseorang ketika di awal bicara atau di momen tertentu di tengah-tengah dia bicara nah ini Yang saya maksudkan Don't be yourself tetapi Be Ya maksudnya anda jangan mengandalkan kekuatan diri Anda kepercayaan diri anda tetapi andalkan kerendahan hati untuk kita merasa bahwa tidak lebih baik dari peserta karena kita hanyalah penyampai karena kita hanyalah pemberi kabar seorang pembicara sadari takdir itu yakini takdir itu maka membuat kita merasa Zero jadilah Anda seperti gelas kosong yang siap menerima karunia-karunia mungkin bimbingan Tuhan itu bisa jadi melalui peristiwa yang terjadi pada saat kita bicara dan menjadi Ilham dan bimbingan Tuhan kadang-kadang melalui boleh jadi tanggapan pertanyaan wawasan-wawasan baru yang datang dari orang yang mendengarkan kita bersedialah bukan menjadi beurself tetapi be Zero bukan menjadi diri sendiri yang kadang-kadang kita boleh jadi lupa diri tapi jadilah gelas kosong yang siap diisi dengan bimbingan Tuhan dengan ilham-ilham yang hebat Oke kita teruskan Bagaimana kemudian setelah kita dipahami stay dalam kesadaran kita terus rendah hati sehingga didengarkan sampai kepada hati mereka juga maka kita akan meneruskan lagi jurus-jurus formula-formula berikutnya tetap berada di sini dengan penuh semangat Terima kasih keikhlasannya Terima kasih anda tersenyum Ya dengan apa-apa yang disampaikan membenarkan meyakini karena kita senasin saya sendiri pun ikut belajar bersama-sama melatihkan kalimat-kalimat yang tadi so Anda berlatih dengan kalimat-kalimat yang tadi tidak perlu khawatir Itu akan ada di dalam workbook yang saya berikan kepada anda ya oke teruskan di episode berikutnya di video berikutnya bersama dengan esqdgw dalam kelas memorable speech tetap semangat foreign [Musik]"

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Bicaralah Sebagai Pelaku, Bukan Pelakon
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Oke ikuti terus kelas ini tetap [Musik] [Musik] semangat asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi luar biasa Anda masih terus bersama di dalam kelas memorable speech isq digw oke terima kasih kebersamaan yang luar biasa seandainya pun saya tidak melihat anda langsung tapi saya percaya ya energi ruang antara saya dan anda memberikan sebuah kesempatan saya merasakan energi itu Insyaallah ya thank you semangat ya eh coba kita ingat lagi apa saja yang sudah sampai kepada anda apa yang sudah saya sampaikan Oke bahwa lima tahapan kita untuk bicara itu akhirnya dikenal Oke bicara kita sangat berkesan dan tidak kita ingat pertama pastikan diri kitaikat ya pikiran bahwa sad orang yang mendengar hati orang yang mendengar terbuka menerima kehadiran kita Oke yang kedua kemudian mereka bersedia mendengarkan dengan seksama dari awal kita bicara ini yang kita sebut sebagai awal yang menakjubkan yang mengesankan bagi mereka kemudian setelah itu kita akan bersama-sama dengan mereka dan artinya apa yang kita bicarakan apa yang didengar oleh mereka dipahami dengan mudah maka kita gunakan keterlibatan mereka jadilah kita Lord speaker kita bukan bicara dari apa yang kita pahami dari apa yang kita pikirkan Tapi pikiran merekalah yang kemudian kita sampaikan perasaan merekalah yang kemudian kita ungkapkan itulah yang kita sebut dengan jadilah anda dan saya Lord speaker bagi harapan dan tangisan orang yang mendengarkan kita bukan kita bicara seorang diri dari gagasan-gagasan kita semata Oke setelah itu kemudian Anda Akhirnya sampai yang keempat ya oh ya jangan lupa yang ketiga di sini ya Anda godaannya Ketika anda flow mengalir saat didengarkan hati-hati anda merasa menjadi paling berhak didengarkan hati-hati anda merasa kemudian paling menguasai dan lebih daripada yang mendengar ini adalah jebakan bahkan jebakan ini kadang-kadang di awal pun terjadi kepada sebagian orang masih ingat nasihatnya Be yourself tapi kelas memorable speech ini versi q justru mengingatkan Anda Don't be yourself but be Zero Apa artinya be Zero ini saya suka mendengar dan terus terkenang lihat ya kalau Paki menasihatkan kepada saya Jadilah kamu seperti ribuan sungai dari gunung yang mengalir akhirnya ke Samudra artinya bicara kita ini down to art ya membumi dirasakan sampai kepada perasaan mereka pikiran mereka dan itu dasarnya adalah ketulusan kita kerendahan hati kita Oke bicara di depan siapapun yang membuat anda mungkin pertama kali sangat tegang ya deg-degan gunakan gunakan prinsip ini be Zero anda bukan menjadi diri sendiri mengandalkan kesanggupan sendiri tapi jadilah gelas kosong yang bersedia memperoleh ilham-ilham yang Tuhan berikan ya Rahmat yang menyertai Anda saat bicara termasuk juga Rahmat itu anda dapatkan ya ilmu itu anda dapatkan Ketika anda menangkap pesan-pesan yang juga disampaikan oleh orang yang mendengar mungkin saat dia bertanya mungkin saat dia memberikan input kepada anda Oke jadilah gelas kosong Oke tibalah kemudian yang keempat Berarti sekarang oke keempat pada akhirnya apa yang kita pesankan apa yang kita bicarakan mari teman-teman sahabat isq di jwa Bukankah harapan tertinggi kita bukan sampai didengarkan dan dipahami tetapi pesan-pesan baik itu dilakukan oleh mereka yang mendengar Bukankah itu harapan terbesar saya dan Anda saat bicara seperti juga saya menyampaikan video memorable speech ini Bukan soal saya kemudian berbagi semangat sedikit ilmu dengan anda apa-apa yang saya yakini tapi Besar harapan saya video-video sebelumnya juga ilhami anda menggerakkan anda untuk berlatih untuk melakukan oke lalu bagaimana rumusnya setiap bicara kita ini kemudian dilakukan oleh orang yang mendengarnya maka tentu dengar peribahasa ini ya atau dengar ungkapan ini jadilah anda seorang pelaku bukan seorang pelakon ya ini saya mengutip bahasa Melayu sikit ya bahasa Malaysia ulangi jadilah saya pelaku bukan pelakon pelakon itu artinya artis dalam bahasa Indonesia ya itu bahasa Melayu maksudnya dengar dengan baik sahabat-sahabat yesq digw ya ini adalah kaidah pertama Jadi sebenarnya yang membuat orang melakukan pesan-pesan penting yang kita sampaikan Kita sendirilah pelaku dari pesan-pesan itu dan kaidah ini mendorong saya Anda kita semua ketika bicara maka ada istilah talk the walk Tetapi lebih tinggi lagi dari itu walk the talk pastikan kita mengerjakan melakukan apa yang kita ucapkan sehingga tahapan berikutnya Ketika anda bicara bukan saja melakukan apa yang dibicarakan tapi kita menceritakan apa-apa yang sudah kita kerjakan mana tingkatan keyakinan yang jauh lebih besar tentu ketika kita sudah melakukan lalu yang kita lakukan itu kita ceritakan ya nah bagaimana kemudian di dalam pemilihan bahasa atau di dalam pemilihan bahasan kita ya tema-tema kita maka inilah kaidah yang harus kita bawa pulang ya kita pegang teguh pada saat anda bicara maka pastikan memang tema-tema bicara kita itu sesuatu yang kita sudah yakini dan kita lakukan oh ya Seandainya anda berpikir coach kan tidak semua pesan-pesan baik yang sampai kepada saya Saya sudah mengerjakannya ya mohon izin saya menyampaikan ini kutipan dari hadis Nabi Sallallahu Alaihi Wasallam ya saya menyampaikan esensinya karena tentu kalau Anda belajar hadis bersama dengan Ustaz Saya hanya seorang trainer ya seorang coach fasilitator Anda sahabat anda ya dan dialog itu itu mengatakan seperti ini seorang sahabat bertanya ya Rasulullah Bagaimana kami ini kan belum semua yang kami sampaikan itu kami melakukannya seandainya pun engkau belum melakukan semuanya setidaknya teman-teman ada sebuah keyakinan diri kepercayaan diri bahwa saat kita menyampaikan pesan-pesan baik itu sesungguhnya I'm on the way gitu ya saya Anda sedang berada di jalan itu bukan mengabarkan sesuatu yang kemudian hanya mendengar cerita hanya mendengar kisah dan membaca sebagian dari referensi dan kemudian kita bicarakan itu itu mungkin tidak termasuk bicara yang akan dikenang oleh orang yang mendengarkannya bicara yang mungkin hanya didengar saja tapi yang kita maksudkan di kelas ini bagaimana setiap bicara kita dia didengar dia dipahami dia dilakukan dan akhirnya dikenanglah pesan-pesan penting itu oke mari kita ulang apa tadi dahulukan sebuah keyakinan ya kalau kita ingin bicara dan dilakukan apa yang kita bicarakan kita sendiri on the right track kita sendiri berada dalam track dalam jalan itu sedang melakukannya seandainya pun kita belum sempurna Semoga itu juga yang Anda rasakan di dalam kebersamaan dari satu video ke video yang lainnya di dalam kelas memorable speech yang saya sampaikan karena begitu pula yang saya alami selama 15 tahun menyaksikan merasakan mendengarkan langsung apa yang selalu disampaikan Pak hari adalah hidupnya beliau jalan yang ditekuninya jalan yang dilaluinya sehingga siapapun yang mendengar tersentuhlah tergeraklah karena memang dia bukan cerita sesuatu yang mengawang-awang cerita sesuatu yang sekedar diceritakan tapi itu memang sudah dilakukan Oke ini adalah bagian di mana anda bicara sudah sampai tahapan keempat dilakukan atau dikerjakan oleh orang yang mendengar haranya selamat saya Anda kita semua berlatih dengan tahapan yang keempat ini bicara kita menyentuh menggugah dan berubah orang lalu orang mau melakukannya Oke kita teruskan lagi di dalam kelas memor speech ini di ESQ dgw dan Terus semangat terus bersama-sama Thank you atas semangatnya Anda sampai jumpa di video berikutnya [Musik]"

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Kondisi Mental Terbaik Saat Bicara
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi luar biasa saya tidak mendengar suara Anda tapi Tuhan menyampaikan semangat Anda meskipun saya sudah hilang dari video ini video ini adalah rekaman bersama dengan Anda tapi percayalah energi kita dipertemukan oleh Tuhan Ya thank you wow anda sudah sampai di pertemuan ke berapa H Terima kasih Anda mencatat dan mengingatnya ya kita ketemu yang keedelapan sekarang Oke saya mau mundur memenuhi janji eh masih ingat di video ketiga cara kita supaya diterima dari kesan pertama bahasa lainnya kesan pertama sangat menggoda dan anda langsung diterima ya oke masih ingat teknik EMP kan Oke itu tekniknya kan Yang pertama apa menyamakan Thank you betul betul kali itu ya kan Yang kedua apa Oke kan Yang kedua kan Wow Oke e kan yang ketiga apa memuliakan ya barulah anda akan sampai di kan yang keempat mengarahkan ya Anda mengarahkan oke eh menyamakan eh Anda Bolehkan mulai dari menyamakan tema pakaian atau bahasa kerennya apa outfit ya pakaian kita dengan tema pakaian yang diggunakan eh audiens kita lawan bicara kita itu menyamakan menyamakan peristilahan atau bahasa-bahasa yang lazim mereka gunakan Oke termasuk juga sebenarnya kan menyamakan perasaan dan pikiran Apa yang sedang mereka alami kan itu menyamakan oke lalu yang kedua adalah memasangkan Nah apakah memasangkan masih ingat Anda seperti menjadi cermin bagi orang yang mendengar atau audiens kita ya Jadi kalau mereka merasakan sesuatu yang sedang galau gelisah khawatir maka anda memasangkan Oke Anda menggenapkan seperti ada siang kemudian ada malam ada bumi Lalu ada langit jadi begitulah anda memasangkan kalau mereka cerita kekhawatiran-kekhawatiran tangisan anda membawa harapan Nah itu anda sedang memasangkan oke yang ketiga masih ingat teknik kan yang ketiga memuliakan Anda berterima kasih kepada peran mereka kepada pekerjaan mereka yang mendengarkan ya Anda menghargai dengan sebutan yang patut bagi mereka oke Anda mengapresiasi pencapaian mereka itu di awal-awal bicara Kalau anda ingin jatuh hati ya pada kesan pertama ya maka lakukan Teknik ini tapi itu tekniknya masih ingat kan nah sekarang yang mau saya teruskan adalah soal bagaimana mendayaagunakan sesuatu yang tersembunyi tapi tidak bisa disembunyikan itu adalah intenion anda itu adalah niat Anda ya ini kalau kita bicara 5D + 7K maka anda sedang menggunakan k yang pertama ketulusan Oke baik kita akan bersama-sama di video kali ini eh teman-teman sahabat-sahabat isu digw tolong video ini anda lakukan dengan berulang mendengarkannya dan kemudian pastikan berlatih dengan teknik ini ya Ee saya mengambil supaya mudah untuk kita lakukan namanya ee kondisi mental anda sebagai seorang pembicara yang saya singkat menjadi coach ya bahasa kerennya biasa disebut coach state ya keadaan mental seorang coach atau seorang yang akan bicara ya oke ee Ini penggabungan dari teknik yang secara sains kita ambil dari neuros ya neurolinguistic programming dan tentu anda di kelas lain apakah bersama dengan coach brand coach Rendy mungkin anda sudah dapatkan bagian ini tapi saya akan memberikan dalam satu pengertian dan makna yang berbeda tentang coach state ini Oke yang pertama adalah center ulangi ucapkan center ya jadi Bayangkan Rasakan Anda menjadier pada saat anda bicara terutama anda bicara di depan beberapa orang Oke terserah mulai dari li orang ya tiga orang sampai Ribuan Orang Anda adalah pusatnya pusat dari apa pusat dari apa ya Anda menjadi pusat perhatian tapi itu secara intelektual dan emosional ya penampilan kita gaya bicara kita kemudian pesan yang kita sampaikan tapi ketahuilah pusat yang dimaksudkan di sini juga adalah Anda adalah pusat kebaikan pada hari itu yang sedang dipinjami oleh Tuhan lisan anda untuk menyampaikan kebaikan dan sebaliknya Anda bisa menjadi pusat keburukan kalau lisan Anda berisikan hati dan niat-niat yang buuk so center ya nanti kita akan latih Kemudian yang kedua adalah o o bermakna Open ya nanti kita akan latihkan dengan gerakan ya center Open kemudian Open ini pastikan anda membuka diri ya Karena pada saat kita berbicara di depan banyak orang atau beberapa orang maka saat itu kita sedang membuka peluang mungkin juga ada ilmu-ilmu yang kita peroleh dari pertanyaan peserta dari tanggapan orang yang mendengar ya dari hal-hal baru yang kita jumpai dalam momen itu terbukalah bahkan terbuka dalam konteks yang spiritual di sini terbukalah untuk senantiasa memohon bimbingan Tuhan Oke Anda lihat gerakan tangan saya Open oke ya Yang pertama apa center Oke nanti kita akan latihkan kemudian setelah c o e atau a a atau e bahasa Inggrisnya ya Anda sadari diri bahwa anda yang bicara itu manusia biasa Oke Anda saya kita semua ini bicara sebagai apapun dalam tema apapun tetap Manusia Biasa Sadarilah anda jangan mabuk dengan pujian dengan pengakuan saat orang mendengar Oke sadari juga yang mendengar anda itu pun adalah manusia biasa yang dia mungkin juga ada kesannya Kalau Anda bicaranya mulai datar oke mungkin ada bosannya Kalau anda bicara terlalu lama anda selalu menyadari W diri Anda Manusia Biasa biasa kadarnya dan yang mendengar juga manusia biasa so Anda aware dengan itu Ya perhatikan sekelilingnya apakah sudah ada yang mulai mengantuk Apakah ada yang sudah mulai enggak fokus Ketika anda bicara perhatikan sadari ya kemudian seterusnya adalah si si berikutnya ya jadi si yang pertama berarti center kemudian O berarti open kemudian A atau a berarti aware dan kemudian C berikutnya adalah connected Oke connected sambungkan perasaan Anda dengan pikiran peserta bahasa peserta ya bahasa lain kalau anak-anak muda bilang chemistrinya temukan sambung perasaan kita ke jantung hati mereka oke karena itu juru-jurus sebelumnya anda harus miliki enggak Bisa berlatih dengan tunggal hanya code state ini ya itu sebabnya tadi sengaja saya tunda di video ini untuk yang pertemuan keesembilan ini oke oke sadari bahwa anda sedang menyambungkan perasaan dan pikiran dengan orang yang mendengar barulah kemudian H atau H ya c o e c h coach oke h yang berikutnya adalah h jaga jaga kehadiran mereka terima peserta ataupun orang yang mendengar anda dengan apa adanya kalau anda bicara dengan banyak orang terima Mereka jangan sampai mereka meninggalkan ruangan anda meninggalkan pembicaraan jaga dia ya jaga dia dengan penuh tanggung jawab Sehingga anda bersedia menerima mereka apa adanya Oke Anda lakukan Teknik ini dalam satu m yang disebut ya Tapi tentu anda latihkan dulu ya anda lahkan pertama Anda angkat tangan seperti ini anda sadari Anda adalah sedang dipilih oleh Tuhan menjadi pusat kebaikan atau kalau anda tidak sadar maka hari itu jam itu menjadius keb and yangiis-is us yang lisannya sedang dipinjam oleh Tuhan rasakan itu lalu obat bukalah mata hati dan pikiran anda untung datangnya Bukalah hati dan pikiran anda untuk datangnya Pertolongan tuhan bimbingan Tuhan saat anda berbicara buka mata hati dan pikiran kemudian lihat tangan saya dengar kata-kata ini rasakan jiwai yakini sadari diri Anda manusia biasa yang sedang juga bicara kepada manusia biasa tak perlu dan tak boleh merasa lebih sedikit ya dengan situasi orang yang mendengarkan dengan anda aare dengan sekeliling apa yang sedang terjadi sadari perhatikan lalu connected sambungkan perasaan Anda pikiran anda hingga ke jantung perasaan peserta caranya bayangkan selain Anda berdiri ketika berbicara di depan mereka Maka tempatkan diri Anda dalam bayangan Bersama dengan mereka ada di sana sambungkan perasaan itu connected connected dan kemudian Ho jaga dengan penuh amanah dan tanggung jawab siapun yang dihadirkan sebagai pendengar anda itu adalah pilihan Tuhan untuk mendengarkan pesan-pesan baik yang lahir yang keluar dari lisan Anda jaga mereka rasakan dengan dengarkan ulangi lagi kalimat-kalimat ini beberapa kali hingga saya Anda tidak perlu lagi beberapa menit tapi nanti setelah terlatih Anda Hanya berdiam diri kurang lebih 1 menit saja anda mengenang afirmasi kalimat-kalimat yang sangat dalam ini dan anda akan memperoleh energinya energi dari niat yang tulus energi dari niat yang benar saat anda berbicara Ya ini yang disebut oleh Dri sebagai one minute Sil tapi itu akan berdampak kepada keseluruhan pembicaraan Anda luar biasa latihkan video ini berulang-ulang Terima kasih kebersamaannya sampai kepada menit ini sampai kepada detik ini Thank you ya thank you sahabatw dan kita teruskan lagi untuk bagian berikutnya sampai ketemu di qw kelas memor spech bersama saya coach Iman her [Musik]"

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Menjaga Energy Perhatian Hingga Akhir
lesson: Quiz
transkripsi: Pembicara membuka dengan memberikan salam dan ucapan syukur. Ia mengapresiasi kesetiaan para sahabat ESQ Digw dan berterima kasih atas partisipasi mereka dalam latihan. Pembicara mengingatkan bahwa mereka kini telah mencapai pertemuan kedelapan, di mana teknik untuk masuk ke dalam "code state" atau keadaan mental yang siap untuk berbicara di depan umum telah diperkenalkan. Teknik ini penting, baik saat memberikan pengarahan, memimpin rapat, atau berbicara di acara informal seperti arisan keluarga.

Pembicara menekankan bahwa meskipun forum atau konteks situasi berbicara sederhana, jika teknik "code state" diterapkan, apa yang disampaikan akan selalu berkesan dan diingat oleh audiens. Ia mengingatkan beberapa poin utama dari teknik ini, yaitu:

Apaer: Kesadaran bahwa saat berbicara, kita menjadi pusat kebaikan atau keburukan, tergantung dari kondisi batin kita.
Open: Terbuka terhadap masukan dan ilmu baru, serta bimbingan Tuhan saat berbicara.
Aware: Sadar diri bahwa kita didengarkan oleh manusia yang punya keterbatasan fokus dan bisa merasa bosan.
Connected: Menyampaikan pesan yang relevan dengan situasi dan kebutuhan audiens.
Hold: Menjaga agar pesan disampaikan dengan baik dan didengar sampai akhir.
Pembicara kemudian menjelaskan teknik "one minute silent" yang digunakan sebelum berbicara di depan umum. Teknik ini melibatkan berdiam diri selama satu menit untuk mengingat afirmasi dan doa yang positif.

Selanjutnya, pembicara menjelaskan bagaimana mengelola pembicaraan agar audiens tetap fokus, terutama jika durasi bicara panjang. Ia mengingatkan pentingnya formula 7K yang terdiri dari:

Ketulusan: Niat yang tulus dalam berbicara.
Kemanusiaan: Menyentuh sisi kemanusiaan audiens.
Kedekatan: Menyampaikan pesan yang dekat dan relevan dengan audiens.
Kejutan: Memberikan elemen kejutan untuk menjaga perhatian audiens.
Kebaruan: Menyampaikan pesan dengan pendekatan baru dan segar.
Keunikan: Menampilkan keunikan dalam pesan.
Keaslian: Menyampaikan pesan dengan keaslian dan kemurnian.
Untuk menjaga perhatian audiens, pembicara menyarankan menggunakan tema-tema yang menyentuh sisi kemanusiaan dan menyertakan nilai-nilai luhur seperti cinta, kesetiaan, dan kegigihan. Ia juga mengingatkan pentingnya memberikan kejutan di tengah pembicaraan untuk menyegarkan pikiran audiens. Pembicara menyarankan untuk menggunakan aturan "30 minute rad," di mana setiap 30 menit, audiens memerlukan momen penyegaran untuk melanjutkan mendengarkan pesan.

Teknik-teknik ini akan membantu pembicara menjaga perhatian penuh audiens sepanjang pembicaraan, memastikan pesan yang disampaikan tidak hanya didengar tetapi juga dikenang dan diterapkan.

Pembicara menutup dengan memberikan semangat kepada peserta untuk terus berlatih dan mengingatkan pentingnya berbicara dari hati dengan ketulusan dan keaslian. Ia berterima kasih atas kebersamaan dalam 10 pertemuan dan berharap peserta akan terus tumbuh sebagai pembelajar yang memperoleh manfaat besar dari program ESQ Digw.

Akhirnya, pembicara mengingatkan bahwa keberhasilan berbicara bukan hanya tentang materi dan cara penyampaian, tetapi juga jiwa dan keaslian sang penyampai yang jauh lebih penting. Ia mengucapkan selamat kepada peserta atas pencapaian mereka dalam kelas memorable speech ini dan menutup dengan ucapan terima kasih dan salam.

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Akhir Yang Sangat Mengesankan
lesson: Quiz
transkripsi: Pembicara membuka dengan memberikan salam dan mengingatkan pentingnya praktik dalam menerapkan ilmu yang telah diajarkan. Dalam pertemuan ke-10 ini, pembicara menyampaikan terima kasih kepada peserta yang telah mengikuti dan berlatih dari video-video sebelumnya. Pembicara menekankan bahwa tujuan utama dari setiap pertemuan adalah agar pesan yang disampaikan bisa masuk ke dalam bawah sadar peserta dan menggerakkan perubahan perilaku yang lebih baik.

Pembicara menjelaskan tentang teknik "sandwich method" dalam menyampaikan pesan. Metode ini dimulai dengan pembukaan yang menakjubkan, diisi dengan konten berkualitas di tengah, dan diakhiri dengan penutup yang mengesankan. Untuk menyampaikan pesan dengan efektif, pembicara menekankan pentingnya menyentuh sisi kemanusiaan dan membangun kedekatan dengan audiens. Contohnya, mengajak peserta bernyanyi bersama atau memberikan pesan yang sarat dengan nilai-nilai kemanusiaan dan kata-kata bijak. Pembicara juga menyarankan untuk menyimpulkan seluruh pesan agar mudah diingat dan dibawa pulang oleh audiens.

Pembicara memberikan lima teknik untuk membungkus pesan dengan indah:

Menyentuh sisi kemanusiaan.
Mendekatkan pesan dengan audiens.
Menggunakan kejutan.
Menyampaikan dengan humor atau pantun.
Menyimpulkan pesan.
Tujuan dari teknik-teknik ini adalah agar pesan yang disampaikan tidak hanya didengar tetapi juga dikenang dan menginspirasi perubahan.

Pembicara kemudian merangkum seluruh pelajaran dalam kelas ini dengan mengingatkan kembali tahapan untuk menjadi pembicara yang dikenal dan berkesan. Langkah-langkahnya adalah:

Diterima oleh audiens.
Didengarkan dengan seksama.
Pesannya mudah dipahami.
Pesannya menggerakkan audiens untuk bertindak.
Pesannya tersimpan dalam memori audiens.
Pembicara memperkenalkan konsep "7 K" yang mencakup:

Niat yang tulus.
Menyentuh sisi kemanusiaan.
Kedekatan tema dengan audiens.
Kejutan-kejutan dalam penyampaian.
Kebaruan dalam pendekatan.
Keunikan dalam pesan.
Keaslian dan kemurnian dalam penyampaian.
Pembicara menekankan bahwa meskipun materi dan cara penyampaian pesan penting, jiwa dan keaslian sang penyampai jauh lebih penting. Ia menutup dengan memberikan semangat kepada peserta untuk terus belajar dan melengkapi ilmu yang didapat di kelas ini dengan kelas-kelas lain di EQ dijwa.

Sebagai penutup, pembicara mengucapkan terima kasih dan memberikan salam, serta berharap peserta akan terus tumbuh sebagai pembelajar yang memperoleh manfaat besar dari program EQ dijwa. Ia mengingatkan bahwa yang benar datang dari Tuhan, dan memohon maaf atas segala kesalahan selama pertemuan. Pembicara mengakhiri dengan ucapan selamat kepada peserta atas pencapaian mereka dalam kelas memorable speech ini.

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Akhir Yang Sangat Mengesankan
lesson: Quiz
transkripsi: Pembicara membuka dengan mengucapkan salam dan menyampaikan rasa syukur atas pertemuan ke-10 dalam sesi Memorable Speech ESQ. Ia berterima kasih kepada peserta yang telah berlatih dengan tekun dari video-video sebelumnya. Pembicara menekankan bahwa tujuan utama adalah agar pesan yang disampaikan dapat masuk ke dalam bawah sadar audiens dan menggerakkan perubahan perilaku yang lebih baik.

Pembicara mengingatkan kembali teknik "sandwich method" dalam menyampaikan pesan. Metode ini dimulai dengan pembukaan yang menakjubkan, diisi dengan konten berkualitas di tengah, dan diakhiri dengan penutup yang mengesankan. Ia menekankan bahwa pesan yang disampaikan harus mengandung unsur kemanusiaan, kedekatan, dan dapat memotivasi audiens untuk bertindak.

Untuk menyampaikan pesan dengan efektif, pembicara memberikan beberapa teknik:

Sisi Kemanusiaan: Menyentuh bagian terdalam dari kemanusiaan audiens, seperti dengan bernyanyi bersama atau menyampaikan kata-kata bijak.
Kedekatan: Membangun kedekatan dengan audiens, memastikan bahwa mereka merasa bahwa pesan yang disampaikan relevan dan dapat dilakukan.
Kejutan: Menambahkan unsur kejutan seperti pantun atau humor untuk membuat sesi lebih menarik dan berkesan.
Rangkuman: Menyimpulkan seluruh pesan sehingga mudah diingat dan dibawa pulang oleh audiens.
Pembicara juga mengingatkan pentingnya latihan terus-menerus untuk menjadi pembicara yang dikenal dan diingat. Ia menekankan bahwa tidak ada pembicara yang terlatih tanpa terus berlatih.

Selanjutnya, pembicara merangkum konsep "7 K" yang penting untuk diingat oleh setiap pembicara:

Ketulusan: Niat yang tulus dalam berbicara.
Kemanusiaan: Menyentuh sisi kemanusiaan audiens dengan nilai-nilai luhur seperti kejujuran dan kasih sayang.
Kedekatan: Menyampaikan pesan yang kontekstual dan relevan dengan audiens.
Kejutan: Memberikan kejutan-kejutan dalam penyampaian untuk menjaga perhatian audiens.
Kebaruan: Terus memperbarui pendekatan dan pesan agar tetap segar dan menarik.
Keunikan: Menampilkan keunikan dalam diri dan pesan yang disampaikan.
Keaslian: Menyampaikan pesan dengan keaslian dan kemurnian, tanpa menambah atau mengurangi fakta.
Pembicara menekankan bahwa meskipun materi dan cara penyampaian penting, jiwa dan keaslian sang penyampai jauh lebih penting. Ia mengajak peserta untuk terus belajar dan melengkapi ilmu yang didapat di kelas ini dengan kelas-kelas lain di ESQ Digw.

Pembicara menutup dengan ucapan terima kasih atas kebersamaan dalam 10 pertemuan ini. Ia mengucapkan selamat kepada peserta yang telah menyelesaikan kelas Memorable Speech dan berharap mereka akan terus tumbuh sebagai pembelajar yang memperoleh manfaat besar dari program ESQ Digw. Pembicara mengingatkan bahwa yang benar datang dari Tuhan, dan memohon maaf atas segala kesalahan selama pertemuan. Ia mengakhiri dengan ucapan selamat dan salam, serta berharap peserta akan terus berbicara dengan mengesankan dan tidak terlupakan.

judul kursus: Memorable Speech
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Rangkuman Transkrip "Bicara Yang Berkesan Dan Tak Terlupakan" (Memorable Speech)
Transkrip ini merangkum 10 video dari kelas Memorable Speech di ESQ Digw yang dibawakan oleh Coach Iman G Herdimansyah. Berikut poin-poin pentingnya:
1. Formula Utama: 5D + 7K
Formula utama untuk menciptakan pidato yang berkesan dan tak terlupakan adalah 5D + 7K:
5D (Tahapan):
Diterima: Pastikan diri dan pesan Anda diterima baik oleh audiens sejak awal.
Didengarkan: Ciptakan impresi awal yang menakjubkan agar audiens tertarik.
Dipahami: Sampaikan pesan dengan mudah dan jelas agar mudah dipahami.
Dilakukan: Dorong audiens untuk bertindak dan menerapkan pesan yang Anda sampaikan.
Dikenang: Pastikan pesan Anda tertanam dalam ingatan dan menginspirasi audiens.
7K (Unsur):
Ketulusan: Bicaralah dengan tulus dan niat yang baik.
Kemanusiaan: Sampaikan pesan yang menyentuh sisi kemanusiaan dan nilai-nilai luhur.
Kedekatan: Dekatkan diri dan pesan Anda dengan audiens, ciptakan koneksi emosional.
Kejutan: Berikan elemen kejutan untuk menjaga atensi dan menyegarkan pikiran audiens.
Kebaruan: Sampaikan hal baru, relevan, atau sajikan pesan dengan cara yang baru.
Keunikan: Tampilkan ciri khas dan keunikan Anda, baik dari segi penyampaian maupun pesan.
Keaslian: Pastikan pesan Anda murni, autentik, dan dapat dipertanggungjawabkan.
2. Diterima Sejak Pandangan Pertama
Utamakan untuk diterima oleh audiens terlebih dahulu sebelum fokus pada penyampaian pesan.
Gunakan teknik "4M" untuk membuka "pintu" pikiran bawah sadar audiens:
Menyamakan: Sesuaikan penampilan, bahasa, dan perasaan Anda dengan audiens.
Memasangkan: Jadilah "cermin" bagi audiens, lengkapi apa yang mereka butuhkan.
Memuliakan: Hargai dan hormati audiens dengan tulus.
Mengarahkan: Setelah diterima, arahkan audiens pada pesan yang ingin Anda sampaikan.
Di luar teknik, niat tulus adalah kunci utama untuk diterima dengan baik.
3. Niat Adalah Kekuatan Utama
Kesadaran akan niat berbicara sangat penting dan berpengaruh pada energi yang dipancarkan.
Ada 5 tingkatan niat:
Karena terpaksa/kewajiban.
Ingin menunjukkan kemampuan.
Balas budi.
Terpanggil berbagi.
Ibadah/jalan kebaikan.
Latih kesadaran diri dengan teknik "One Minute Silent" untuk menyelaraskan niat sebelum berbicara.
4. "Don't be Yourself, Be Zero"
Saat berbicara, hindari untuk larut dalam ego dan merasa lebih baik dari audiens ("Be Yourself").
Fokuslah untuk menjadi "kosong" ("Be Zero") dengan melatih:
Ketulusan
Kerendahan Hati
Gunakan "kalimat magic" untuk menunjukkan kerendahan hati dan melibatkan audiens, contoh: "Sebagaimana yang Bapak/Ibu ketahui...", "Mohon izin menambahkan...", "Saya sadar sepenuhnya bahwa...".
5. Menjadi Pelaku, Bukan Pelakon
Untuk mendorong audiens melakukan pesan yang disampaikan, jadilah "pelaku" bukan sekadar "pelakon".
Yakini dan praktikkan sendiri pesan-pesan yang Anda sampaikan.
Bagikan pengalaman dan pembelajaran Anda dalam mengaplikasikan pesan tersebut.
Poin Penting Lainnya:
Gunakan unsur 7K (terutama kemanusiaan, kejutan, dan kedekatan) untuk menjaga atensi audiens, terutama jika bicara dalam durasi panjang.
Terapkan "aturan 30 menit" untuk menyegarkan perhatian audiens dengan jeda, humor, atau aktivitas.
Akhiri pidato dengan berkesan, misalnya dengan sentuhan kemanusiaan, ajakan bertindak, atau kejutan.
Teruslah berlatih untuk mengasah kemampuan berbicara di depan publik.
"Jiwa sang penyampai jauh berkali lipat lebih penting dari cara dan pesan itu sendiri."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Social Media
lesson: Social Media
transkripsi: Hai, saya Joanne Sun, saya adalah direktur pemasaran di sebuah perusahaan pelatihan teknologi digital dan pemimpin konten untuk startup fintech. Topik hari ini adalah tentang media sosial, bagaimana media sosial memengaruhi perbankan, dan apa yang harus kita lakukan tentang hal itu. Karena sesuai namanya, media sosial adalah tentang bersosialisasi dan interaktif, saya berharap Anda akan berpartisipasi dengan baik, berinteraksi dengan saya, dan menjawab tantangan Q&A yang akan datang."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: What is Social Media
lesson: What is Social Media
transkripsi: Transkrip: "jadi mari kita mulai dengan definisi dasar dari media sosial. Media sosial adalah aplikasi internet atau web yang memungkinkan Anda untuk membuat konten di dalamnya serta pengguna untuk berinteraksi satu sama lain. Ini termasuk berbagi konten oleh pihak lain yang disebut konten terkurasi, di mana Anda mengumpulkan artikel dan mengkurasi serta membagikan konten pihak ketiga lainnya. Anda juga dapat membagikan postingan, video, atau foto. Ini disebut konten yang dibuat, di mana Anda membuat konten sendiri. Anda juga dapat memperbarui aktivitas profil atau data lokasi Anda serta mengomentari postingan orang lain."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Social Media Trifecta
lesson: Social Media Trifecta
transkripsi: Ada tiga jenis media sosial dalam trifecta media sosial, yaitu media sosial milik, berbayar, dan diperoleh. Media sosial yang dimiliki adalah aset atau properti Anda sendiri, ini bisa berupa saluran media sosial yang Anda miliki seperti saluran YouTube Anda, bisa juga Facebook Anda, bisa berupa video, gambar, atau postingan yang telah Anda unggah. Media sosial yang berbayar, di sisi lain, termasuk dalam iklan berbayar. Ini bisa berupa iklan banner, influencer berbayar, duta merek, atau bahkan postingan yang disponsori yang telah Anda promosikan. Media sosial yang diperoleh, di sisi lain, datang secara gratis, ini adalah reaksi atau tanggapan yang Anda terima secara gratis. Ini bisa berupa ulasan online yang pengguna unggah tentang Anda, bisa berupa pembagian postingan Anda atau komentar yang dibuat pada postingan Anda, jadi hal-hal seperti itu datang secara gratis dan itulah sebabnya masuk dalam media yang diperoleh. Di sisi lain, jika itu media berbayar, contohnya adalah influencer berbayar atau selebriti yang telah dibayar untuk membicarakan merek Anda di saluran media sosial mereka. Misalnya, mereka memiliki saluran Instagram dengan lebih dari 200.000 pengikut, mereka bisa dibayar untuk benar-benar membicarakan merek Anda dan ini termasuk dalam iklan berbayar yaitu influencer berbayar.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: The Sweet Spot for Brands!
lesson: The Sweet Spot for Brands!
transkripsi: "sekarang cara terbaik bagi sebuah merek untuk mendapatkan kesadaran adalah dengan memiliki keseimbangan yang baik dari tiga saluran ini yaitu media yang dimiliki, media berbayar, dan media yang diperoleh ketika semua bagian ini bertemu itulah saat Anda memiliki Sweet Spot dan ketika Anda berada di puncak pikiran orang-orang dan di ujung lidah mereka"

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Evolution of Social Media
lesson: Evolution of Social Media
transkripsi: Jadi, beberapa dari kalian mungkin bertanya-tanya bagaimana media sosial dimulai. Bagaimana itu muncul? Apakah dimulai dengan Facebook atau Mark Zuckerberg yang sedang membuat kode di asrama kuliahnya? Hampir benar, tapi sebenarnya media sosial diperkenalkan ke dunia melalui blogging. Ini terjadi ketika situs-situs seperti Blogger dan WordPress diluncurkan sekitar tahun 1990-an hingga tahun 2003. Beberapa dari kalian yang lebih tua mungkin bahkan tahu bahwa sebelum Facebook, ada jaringan lain yang sangat populer. Ini adalah jaringan seperti Friendster yang diluncurkan pada tahun 2002 diikuti oleh Myspace yang diluncurkan pada tahun 2004. Situs-situs seperti ini mirip dengan Facebook, memungkinkan orang untuk terhubung satu sama lain dan berbagi konten. Pada tahun 2004, saat Myspace ada, Facebook sebenarnya diluncurkan dan dengan cepat mengambil alih Myspace. Setelah Facebook, kemudian diikuti oleh peluncuran YouTube, Twitter, Instagram, Snapchat, dan Vine. Jika kalian ingin tahu lebih banyak tentang sejarah ini, kalian dapat memeriksa tautan yang ditulis di area deskripsi.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: The Social Media Revolution
lesson: The Social Media Revolution
transkripsi: Jadi ini membawa kita ke pertanyaan berikutnya, mengapa merek atau bahkan bank perlu peduli? Bukankah media sosial hanya untuk orang-orang yang suka membagikan foto kucing dan video viral?
Mari kita luangkan beberapa menit untuk menonton video berikutnya tentang Revolusi Sosial yang sedang terjadi di sekitar kita.
[Musik] kita.
[Musik] sebuah
[Musik] ah [Musik] sebuah

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Why is it Important
lesson: Why is it Important
transkripsi: Berikut adalah ringkasan dari beberapa fakta penting untuk Anda: setengah dari populasi dunia saat ini adalah pengguna aktif media sosial. Apakah Anda bertanya-tanya negara mana yang memiliki penetrasi media sosial terbesar? Itu adalah Arab Saudi dengan penetrasi media sosial sebesar 99% pada tahun 2019. Malaysia berada di angka 78% dan maaf, kami tidak mengalahkan Singapura yang berada di angka 79% penetrasi media sosial. Berikut adalah fakta lebih lanjut untuk Anda: orang adalah makhluk visual yang sangat teratur. Mereka saat ini menggunakan media sosial sebagai sumber utama berita mereka, mencari saran dan cara-cara melalui media sosial. Mereka menggunakan media sosial untuk mendidik serta mempengaruhi. Dan ini adalah fakta yang sangat penting: mayoritas pengguna media sosial menggunakannya untuk meneliti apa yang mereka butuhkan sebelum membeli sesuatu.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Social Media Usage Numbers
lesson: Social Media Usage Numbers
transkripsi: "Jadi, mari kita lihat lebih banyak angka di tahun 2008, ini adalah aplikasi media sosial yang paling aktif digunakan secara global. Lebih dari dua miliar pengguna ada di Facebook, diikuti oleh YouTube, WhatsApp, Messenger, WeChat, dan Instagram. Bagaimana dengan di Malaysia? Mari kita lihat pembagian berdasarkan pangsa pasar. Tidak mengherankan, sebagian besar orang Malaysia sebenarnya menggunakan Facebook saat ini, diikuti oleh YouTube dan Instagram. Dan jika kalian adalah pengguna Twitter, maaf saya melewatkannya, tetapi faktanya dari semua akun yang telah dibuka di Twitter, hanya sepertiga dari akun tersebut yang sebenarnya digunakan. Jadi, Twitter memang memiliki pangsa, tetapi hanya sepertiga penggunaan."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Social Media for Marketers
lesson: Social Media for Marketers
transkripsi: Sebuah otoritas media sosial online baru-baru ini merilis laporan yang mengumpulkan pandangan para pemasar tentang preferensi penggunaan media sosial mereka, bagaimana perasaan mereka tentang lanskap saat ini, dan apa yang ingin mereka ketahui lebih lanjut.
Saya akan menguraikan beberapa fakta ini lebih lanjut dalam video, namun saya ingin mencatat bahwa ini adalah beberapa pernyataan dan sentimen penting yang perlu dipertimbangkan.
Secara khusus, Facebook adalah platform pemasaran terbesar yang digunakan oleh sebagian besar pemasar.
Namun, tahukah Anda bahwa banyak pemasar tidak benar-benar tahu apa yang mereka lakukan di Facebook?
Mereka juga menyatakan bahwa mereka tidak tahu bagaimana mengukur kinerja mereka, apakah itu sudah benar atau tidak.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: From Conventional to Conversational #1
lesson: From Conventional to Conversational #1
transkripsi: Mari kita fokus pada media sosial dalam perbankan sekarang. Perbankan konvensional dulu bergantung pada cabang dan bankir untuk melayani pelanggannya, tetapi ini telah berubah secara radikal. Evolusi media sosial telah mengubah perbankan konvensional menjadi perbankan percakapan. Ini adalah di mana ada banyak titik kontak baru bagi orang-orang dan bank untuk terhubung dengan pelanggan dan bisnis mereka yang tidak bisa diabaikan oleh bank lagi.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Conventional to Conversational #2
lesson: Conventional to Conversational #2
transkripsi: Transkrip: "jadi sangat penting bagi bank untuk terlibat dalam percakapan sekarang lebih dari sebelumnya mereka harus beralih dari seperti demo penjualan, panggilan dingin, dan email untuk memasukkan jejaring sosial dan platform online sekarang lebih tentang melibatkan orang dalam percakapan online yang bermakna"

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Inbound Marketing A New Way
lesson: Inbound Marketing A New Way
transkripsi: "cara baru pemasaran ini disebut inbound marketing sekarang inbound marketing adalah metodologi pemasaran terkenal yang diperkenalkan oleh HubSpot inbound marketing adalah tentang menciptakan konten yang bermakna dan edukatif yang menarik orang ke produk dan layanan Anda dan mendapatkan kepercayaan orang terlebih dahulu ini bertentangan dengan cara lama pemasaran yang mengingatkan Anda pada penjual dari pintu ke pintu yang mendorong produk di depan wajah Anda atau pemasar yang menyebarkan ribuan selebaran iklan dan berdoa agar orang mengambil dan membacanya cara lama pemasaran ini juga disebut metode 'semprot dan berdoa' bahwa segalanya akan berhasil"

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Inbound Marketing Methodology
lesson: Inbound Marketing Methodology
transkripsi: Judul: "(1) 13. Metodologi Pemasaran Inbound - YouTube"
Transkrip: "Sekarang pemasaran inbound adalah metode yang lebih alami dan soft sell, fokusnya adalah memberikan nilai kepada orang-orang. Pemasaran inbound membawa orang-orang dalam perjalanan untuk mengenal produk dan layanan merek Anda. Anda membimbing mereka melalui corong penjualan yang melibatkan berbagai tingkat interaksi dan niat, mulai dari fase kesadaran akan produk Anda hingga tertarik pada produk Anda, mempertimbangkan untuk membelinya, dan mengambil tindakan jika mereka puas dengan produknya, dan lebih lagi untuk membicarakannya setelah mereka menggunakannya dan merasa puas.

Izinkan saya memberi Anda contoh praktik metodologi inbound yang baik. Anda memulai dengan mengirimkan mungkin sebuah infografis, membuat infografis atau video blog tentang 10 metode menabung untuk pensiun bagi kaum milenial. Jadi, Anda menaruhnya di saluran media sosial Anda dan sebagai postingan artikel. Inilah cara Anda menarik prospek Anda dengan menaruh konten yang berharga dan bermakna di luar sana.

Langkah kedua adalah memberikan ajakan bertindak yang jelas dalam blog atau video infografis Anda. Dengan ajakan bertindak yang jelas, maksud saya adalah Anda harus memberi tahu mereka apa yang harus mereka lakukan selanjutnya. Ini bisa berupa tautan ke halaman produk Anda yang menjelaskan lebih lanjut tentang produk Anda. Ketika pengunjung situs web Anda mendarat di halaman arahan Anda, minta mereka untuk mengisi formulir permintaan informasi. Setelah Anda mendapatkan detail kontak tersebut, ini bisa berupa email atau nomor kontak mereka, Anda telah mengamankan sebuah prospek. Sekarang Anda perlu mendapatkan kepercayaan mereka. Untuk melakukannya, Anda mungkin perlu menunjukkan demo penjualan, memberi mereka uji coba gratis platform Anda, atau mungkin mengirimkan lebih banyak informasi melalui email.

Setelah Anda berhasil menutup sebuah prospek, Anda mendapatkan seorang pelanggan. Namun, ini tidak berhenti di situ. Melalui layanan pelanggan yang hebat, program loyalitas pelanggan, dan penghargaan, Anda dapat mengubah pelanggan ini menjadi advokat merek atau produk Anda. Dengan advokat, maksud saya adalah duta merek yang akan keluar dan memberikan ulasan tentang produk Anda atau membagikan dan mendukung produk Anda kepada dunia."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Social Media Content Development
lesson: Social Media Content Development
transkripsi: Transkrip: "jadi mari kita rekap, kita telah membahas tentang apa itu media sosial, mengapa itu penting, dan bagaimana pentingnya bagi bank untuk berubah sesuai zaman. Sekarang mari kita lihat bahan utama dari media sosial, yaitu konten. Ada tiga komponen di dalamnya, dan yang pertama adalah penyampaian konten. Ini adalah saat sebuah merek atau bisnis mengembangkan rencana konten atau kalender editorial untuk menerbitkan kontennya. Komponen kedua adalah visibilitas konten. Ini adalah saat, setelah Anda menerbitkan atau menyampaikan konten, sebuah merek mungkin perlu mempromosikan konten tersebut, yang juga kadang-kadang disebut posting bersponsor. Komponen ketiga adalah viralitas konten. Ini sebenarnya adalah posting organik, saat Anda memposting sesuatu yang sangat menarik dan sangat dapat dibagikan dan menjadi viral, semakin banyak orang yang menyukai, mengomentari, dan membagikannya. Ini memiliki efek penggandaan dan inilah asal mula istilah video viral."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Step 1 Align Goals to Business Objectives
lesson: Step 1 Align Goals to Business Objectives
transkripsi: "Jadi, jika konten sangat penting, bagaimana Anda mengembangkan konten tersebut? Hal pertama yang harus dilakukan oleh bisnis mana pun adalah mendefinisikan tujuan dan sasaran bisnisnya. Dengan menetapkan tujuan dan sasaran, Anda dapat membuat KPI dan metrik yang tepat untuk mengukur apakah tujuan tersebut telah tercapai. Masalahnya dengan sebagian besar bisnis adalah mereka tidak meluangkan waktu untuk benar-benar mendalami dan mendefinisikan tujuan dan sasaran bisnis yang jelas. Jika mereka melakukannya, mereka mungkin tidak akan menggunakan metrik yang benar juga. Saya akan memberi Anda contoh. Katakanlah Anda ingin meluncurkan merek atau layanan baru. Tujuan Anda sebenarnya adalah untuk meningkatkan kesadaran merek. Ini dapat diukur dengan jumlah pembagian, pengikut, atau pelanggan baru untuk merek atau layanan Anda. Saya akan memberi Anda contoh kedua. Bagaimana jika tujuan Anda adalah meningkatkan penjualan? Maka yang Anda butuhkan adalah lebih banyak konversi. Bagaimana ini dapat diukur dengan baik? Dengan jumlah unduhan, prospek, atau bahkan klik ke halaman produk Anda."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Step 2 Understand Your Target Audience
lesson: Step 2 Understand Your Target Audience
transkripsi: Langkah kedua dalam pengembangan konten melibatkan pemahaman tentang audiens target Anda. Luangkan waktu untuk mencatat pelanggan yang mungkin atau persona pengguna Anda. Dengan memahami dan mencatat perilaku yang diamati, kebutuhan, masalah yang dihadapi, dan karakteristik kunci lainnya, Anda kemungkinan besar akan dapat menciptakan konten yang relevan bagi mereka, konten yang kemungkinan besar akan mereka baca dan bagikan.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Step 3 Conduct a Competitive Analysis
lesson: Step 3 Conduct a Competitive Analysis
transkripsi: Transkrip: "tahap ketiga dari pengembangan konten juga melibatkan riset pasar, jadi kumpulkan info tentang pesaing Anda menggunakan panduan yang telah saya tunjukkan di video ini. Daftarkan pesaing Anda, apa yang mereka lakukan dengan baik dan apa yang mereka lakukan kurang baik. Satu tip hebat adalah menggunakan BuzzSumo. BuzzSumo adalah alat online di mana Anda bisa memasukkan URL situs pesaing Anda atau URL blog mereka dan Anda bisa mengetahui konten yang paling banyak dibagikan. Ini adalah alat yang bagus untuk mendapatkan lebih banyak ide tentang jenis konten yang harus Anda bagikan dan jenis saluran media sosial yang harus Anda gunakan."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Step 4 Craft Your Content Strategy
lesson: Step 4 Craft Your Content Strategy
transkripsi: Transkrip: "Langkah keempat dalam pengembangan konten adalah membuat kalender atau jadwal konten Anda. Gunakan panduan tingkat tinggi ini untuk mulai merencanakan, karena organisasi besar seperti bank memiliki banyak sumber daya yang bekerja pada konten serta banyak saluran media sosial. Membuat kalender editorial adalah kunci untuk mengatur, mendapatkan persetujuan, serta menghasilkan banyak konten. Ada berbagai platform dan alat manajemen media sosial yang dapat membantu Anda mengkonsolidasikan semua posting Anda untuk menjadwalkannya serta menyebarkannya ke berbagai dan banyak saluran media sosial. Ini dapat membantu Anda mengatur dan mengotomatisasi pekerjaan sehingga menjadi kurang membosankan."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Social Media Channels
lesson: Social Media Channels
transkripsi: Transkrip: "jadi mari kita rekap kita telah membahas apa itu media sosial mengapa itu penting dan bagaimana mengembangkan konten mari kita lanjutkan untuk membedah berbagai saluran media sosial di luar sana pertama saya akan memberi Anda gambaran umum kita mulai dengan Facebook Facebook sangat bagus untuk membangun koneksi Merek yang ingin membangun hubungan dengan konsumen mereka serta basis penggemar setia harus menggunakan Facebook satu-satunya kekurangannya adalah jangkauannya terbatas dan saya akan membahas ini lebih lanjut di kemudian hari yang berikutnya adalah Twitter Twitter bisa digambarkan sebagai mikro blogging Anda hanya dapat menulis 280 karakter terbatas di setiap teks atau setiap teks atau setiap posting yang Anda pasang di dinding Anda jadi satu-satunya kekurangan dari itu juga adalah cukup terbatas dalam hal apa yang dapat Anda posting banyak orang menggunakan Twitter untuk memposting tentang blog atau tautan atau artikel apa pun yang mereka tautkan yang berikutnya adalah YouTube YouTube sangat bagus untuk video tutorial atau DIY sangat bagus untuk orang-orang yang berada di industri jasa yang ingin memberikan video edukasi tentang diri mereka atau produk mereka satu-satunya hal tentang YouTube adalah terkadang membutuhkan banyak sumber daya untuk mengembangkan video saluran berikutnya adalah LinkedIn LinkedIn bekerja seperti FB tetapi alih-alih Facebook ini lebih berorientasi pada karir ini sangat cocok untuk bisnis yang lebih berfokus pada B2B dan karena ceruk ini jangkauannya juga bisa sedikit terbatas sedangkan Instagram Instagram adalah platform yang berkembang untuk bisnis untuk membuat dan menumbuhkan prospek penjualan mereka itu terutama lebih untuk jenis merek tertentu namun dan benar-benar bekerja untuk merek-merek yang lebih bersifat visual dan ini mungkin ritel mode kecantikan hiburan merek seni seperti itu"

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook 360 Video
lesson: Facebook 360 Video
transkripsi: Transkrip: "Sekarang saya ingin sekali berbagi semua empat video dengan Anda jika saya punya waktu, video-video itu sangat adiktif seperti yang dibuktikan oleh jutaan penayangan yang didapatkan oleh video-video tersebut. Saya suka cara CIMB dengan cerdas menyematkan tantangan dan kontes kepada pemirsa dalam seri video tersebut. Pemirsa harus terus menonton setiap video sampai akhir hanya agar mereka bisa mendapatkan petunjuk tersembunyi untuk memecahkan misteri. Anda bahkan bisa berinteraksi dengan salah satu video karena mereka menggunakan fitur video 360Â° imersif dari Facebook. Dengan fitur ini, Anda bisa melihat adegan dalam video menjadi hidup. Anda bisa memutar perangkat atau menggeser jari Anda untuk bergerak di sekitar video dan menjelajahi setiap sudut dan menemukan lebih banyak petunjuk."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Ad or Post
lesson: Ad or Post
transkripsi: Transkrip: "tapi itu hanyalah salah satu dari banyak fitur menarik di Facebook mari kita lihat lebih dalam untuk melihat berbagai format iklan yang ditawarkan oleh Facebook dan sebelum kita melakukannya mari kita coba membedakan antara apa itu iklan dan apa itu postingan ketika Anda menggulirkan berita di feed Anda, Anda akan melihat postingan dari teman dan merek yang Anda ikuti dalam postingan jika Anda melihat kata 'disponsori' di bawah nama merek dan ini biasanya adalah kata kecil di R ini berarti bahwa itu adalah iklan berbayar platform online memiliki peraturan tentang transparansi di mana mereka harus menentukan apa itu konten organik versus apa itu konten berbayar untuk pemirsa mereka jadi jika Anda melihat kata 'disponsori' pada postingan apapun itu berarti bahwa postingan itu sebenarnya dibayar dan dipromosikan untuk benar-benar menargetkan orang seperti Anda."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Native Ads vs Display
lesson: Native Ads vs Display
transkripsi: Transkrip: "Ada dua jenis iklan, yaitu iklan native dan iklan display. Iklan native terlihat seperti konten yang biasanya diposting oleh merek dan berada di area newsfeed yang dapat digulir. Iklan display mirip dengan iklan banner yang biasanya Anda lihat di luar area newsfeed, ini bisa berada di sisi atau bagian atas halaman web. Untuk iklan native, merek cenderung lebih memilih iklan native karena lebih alami, lebih organik, menjadi bagian dari konten Anda, dan juga lebih edukatif sehingga cenderung memiliki CTR (Click Through Rate) yang lebih tinggi. Ini berarti lebih banyak orang mengklik iklan native daripada iklan display. Sekarang, iklan display cukup mirip dengan papan reklame online. Mereka lebih menjual secara langsung, orang cenderung mengabaikannya karena mereka tahu Anda sedang menjual sesuatu kepada mereka dan bahkan bisa menghilang dari halaman web. Dan bagaimana Anda bisa mengetahui hal ini adalah ketika orang memasang pemblokir iklan di halaman mereka."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Ad Formats #1
lesson: Facebook Ad Formats #1
transkripsi: Transkrip: "Sekarang setelah Anda tahu perbedaan antara iklan yang disponsori atau iklan asli dan iklan tampilan, mari kita bahas jenis-jenis format iklan Facebook yang tersedia saat ini. Ada kusal yang merupakan bentuk iklan yang dapat digulir dan Anda bisa menggulir untuk melihat gambar dan video. Ada juga iklan gambar tunggal, ini adalah iklan yang lebih umum digunakan serta iklan video. Anda juga memiliki iklan slideshow dan ini adalah tayangan slide berulang dari sekitar 10 gambar. Anda memiliki iklan kanvas, ini adalah bentuk yang lebih interaktif yang menggabungkan teks, gambar, dan video untuk membuat cerita yang lebih imersif secara visual. Anda juga memiliki iklan koleksi dan ini adalah format yang lebih baru dan lebih untuk e-commerce mobile. Saya akan menunjukkan beberapa contoh di slide berikutnya."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Ad Formats #2
lesson: Facebook Ad Formats #2
transkripsi: Judul: "(1) 24. Facebook Ad Formats #2 - YouTube"
Transkrip: "sekarang berikut adalah contoh dari iklan kanvas [Musik] [Musik] iklan [Musik] [Musik] Sekarang perhatikan bagaimana tampilan iklan koleksi di perangkat mobile format iklan koleksi memungkinkan Merek untuk memasangkan video atau gambar yang menonjol dengan produk terkait semuanya dalam satu iklan mengklik ini membawa orang ke pengalaman belanja yang imersif menampilkan lebih banyak produk kemudian mengetuk produk membawa orang ke halaman detail produk di situs mobile atau aplikasi Merek kombinasi kuat antara video dan produk terkait ini membantu pemasar mendorong belanja Mobile dengan cara yang lebih visual memandu orang dari Penemuan ke tindakan dalam pengalaman new feed tunggal semua ini dengan interaksi mobile yang cepat dan mulus dapatkan iklan mobile yang lebih kuat dengan membuat iklan koleksi baru-baru ini Facebook juga memperkenalkan format iklan lain dan ini disebut iklan dinamis Iklan dinamis adalah iklan yang dapat Anda program ke Facebook untuk menampilkan katalog produk terbaru dari situs web yang terhubung mari kita tonton video ini untuk mengetahui cara kerjanya Iklan dinamis memungkinkan Anda mempromosikan produk secara otomatis di Facebook Instagram dan Jaringan Audiens sehingga Anda dapat menampilkan iklan satu atau multi-produk kepada pelanggan yang telah mengunjungi situs web atau aplikasi Anda tanpa harus mengonfigurasi ribuan iklan individu berikut adalah cara kerjanya unggah katalog produk Anda ke Facebook Business Manager daftar produk yang ingin Anda iklankan dan info yang akan ada di iklan Anda kemudian tambahkan piksel Facebook ke situs web Anda atau SDK ke aplikasi Anda dan modifikasi untuk melaporkan produk mana yang sedang dilihat ditambahkan ke keranjang atau dibeli akhirnya atur iklan Dinamis Anda di power editor saat Anda membuat kampanye baru Anda dapat menampilkan iklan dari seluruh katalog produk Anda atau hanya kategori yang Anda pilih dan pelanggan akan melihat iklan yang relevan di Facebook Instagram dan jaringan audiens berdasarkan produk yang mereka lihat di situs web atau aplikasi Anda kami bahkan akan menyediakan laporan tentang iklan mana yang berkinerja baik sehingga Anda dapat mengoptimalkannya dan mendorong penjualan Iklan dinamis bekerja di desktop mobile dan bahkan di berbagai perangkat sehingga orang akan melihat iklan tertarget Anda bahkan jika mereka mengunjungi situs Anda di perangkat lain Iklan dinamis adalah cara yang kuat dan mudah bagi Anda untuk menjual lebih banyak dari katalog produk Anda untuk mempelajari lebih lanjut kunjungi URL ini [Musik]"

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Targeting #1
lesson: Facebook Targeting #1
transkripsi: Transkrip: "jadi katakanlah Anda sudah memasang iklan Anda di luar sana, bagaimana cara Anda menjangkau perhatian pelanggan Anda dan bagaimana Anda menargetkan pelanggan Anda? Facebook memiliki tiga metode penargetan. Saat ini ada miliaran orang yang memasukkan data mereka ke Facebook dalam hal demografi, minat, perilaku, dan dengan siapa Anda terhubung. Jadi Facebook memiliki tiga metode penargetan seperti yang saya sebutkan. Yang pertama disebut penargetan minat. Ini adalah saat Anda dapat menargetkan orang secara manual berdasarkan minat mereka, usia, lokasi, demografi, dll. Yang kedua disebut audiens khusus. Dengan audiens khusus, Anda dapat mengunggah daftar kontak dan prospek Anda ke Facebook, kemudian Anda dapat membuat segmen audiens serupa yang benar-benar cocok dengan jenis orang yang kemungkinan besar akan membeli produk Anda karena Anda sudah mengunggah daftar kontak Anda di sana."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Targeting #2
lesson: Facebook Targeting #2
transkripsi: Untuk melihat seberapa luas penargetan Facebook bisa dilakukan, saya menyarankan Anda untuk pergi ke halaman panduan penargetan lengkap dan mengunduh versi PDF resolusi tinggi dari panduan tersebut. Saya akan menyediakan tautan di bawah di area deskripsi. Panduan ini mencakup segala hal mulai dari demografi hingga minat, audiens khusus, dan perilaku, serta detail yang sebenarnya bisa Anda targetkan. Jadi, mari kita lihat salah satu bagian paling kuat dari penargetan Facebook, yaitu yang saya sebutkan sebelumnya sebagai audiens khusus. Ada tiga cara untuk bekerja dengan audiens khusus ini:

Anda bisa mengunggah daftar kontak dan prospek dari CRM atau daftar Excel Anda ke Facebook. Ini bisa berisi nomor kontak, nama, lokasi, dan lainnya.
Metode kedua adalah Anda bisa menargetkan pengunjung yang sebenarnya telah mengunjungi situs web Anda. Yang harus Anda lakukan adalah menghubungkan situs web Anda ke Facebook dengan memasang Facebook pixel atau cuplikan kode ke situs web Anda. Dengan melakukan ini, Anda bisa menampilkan iklan kepada orang-orang yang telah menghabiskan waktu di halaman produk tertentu milik Anda atau menunjukkan minat lebih pada produk tertentu.
Metode ketiga adalah Anda juga bisa menargetkan pengunjung aplikasi dengan memasang cuplikan kode di SDK aplikasi Anda.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Algorithm
lesson: Facebook Algorithm
transkripsi: Transkrip:
"Jadi kita sudah membahas tentang berbagai format iklan Facebook. Sekarang, mengapa iklan sangat penting bagi merek? Mengapa merek perlu beriklan? Alasannya adalah karena algoritma Facebook. Pada tahun 2012, pemilik merek dan admin halaman mulai memperhatikan penurunan drastis dalam jumlah penonton, artinya penurunan drastis dalam jumlah orang yang benar-benar melihat posting mereka. Jika Anda adalah merek atau bisnis, Anda akan menyadarinya. Jumlah penonton turun dari 16% yang melihat posting mereka pada tahun 2012 menjadi 6% pada tahun 2014, kemudian turun lagi menjadi 2% pada tahun 2016, dan sekarang semakin buruk. Jadi bayangkan skenario terburuk, misalnya Anda adalah merek dengan 100 pengikut, hanya dua dari 100 orang yang benar-benar melihat posting Anda. Ini adalah jumlah yang sangat kecil dan semua ini disebabkan oleh algoritma Facebook.

Masalahnya adalah Facebook seakan mengontrol apa yang Anda lihat. Ketika ditanya tentang ini, Facebook sebenarnya menjelaskan alasannya. Mereka mengatakan bahwa ada oversaturasi dari posting merek dan ini membuat orang tidak tertarik. Mereka ingin kembali ke tujuan awal keberadaan mereka yaitu koneksi, artinya keluarga dan teman. Oleh karena itu, Facebook memberikan prioritas pada posting yang Anda lihat dengan menunjukkan sebagian besar posting dari teman dan keluarga Anda sekarang, tetapi tidak hanya teman dan keluarga sembarang, tetapi teman dan keluarga yang postingnya telah Anda komentari, sukai, atau beri tanggapan.

Sekarang, AI dan alat pembelajaran mesin Facebook bahkan dapat melacak kedalaman komentar Anda, misalnya jika ada lebih banyak nilai pada komentar tersebut, jika lebih panjang, jika memiliki lebih banyak substansi, alat AI dan pembelajaran mesin mereka akan memberikan lebih banyak poin pada itu dan oleh karena itu Anda kemungkinan besar akan melihat posting dari teman-teman yang sama yang telah Anda sukai, komentari, dan bagikan. Jadi sangat menarik untuk melihat bagaimana algoritma Facebook bekerja dan bagaimana algoritma tersebut benar-benar mengontrol apa yang kita lihat di feed berita kita. Itulah mengapa semakin banyak merek harus mempromosikan posting mereka saat ini."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Live #1
lesson: Facebook Live #1
transkripsi: "Oke, jadi kita telah melihat bagaimana iklan itu penting bagi sebuah merek. Lalu, bagaimana lagi sebuah merek bisa mengatasi perubahan algoritma Facebook dan tetap terlihat? Salah satu jawabannya adalah video langsung. Mari kita lihat statistik video langsung dibandingkan dengan video bentuk panjang dan pendek. Video langsung pada dasarnya disiarkan secara langsung dan waktu nyata, hampir tidak diedit. Inilah mengapa lebih banyak orang cenderung menyukai video langsung karena autentisitasnya dan koneksi yang lebih kuat dengannya. Kita juga melihat penurunan dalam TV berlangganan, di mana lebih banyak orang mengandalkan Wi-Fi atau TV pintar untuk berita dan hiburan mereka."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Live #2
lesson: Facebook Live #2
transkripsi: Facebook Live memberikan kesempatan bagi audiens untuk benar-benar berinteraksi dengan Anda, mengajukan pertanyaan, dan bereaksi terhadap video Anda saat sedang direkam.
Fitur ini sangat cocok untuk cuplikan di balik layar, menampilkan acara, dan terutama untuk wawancara dengan pemimpin industri.
Hal baik tentang Facebook Live adalah bahwa Facebook memberikan prioritas utama, yang berarti begitu Anda menampilkan video langsung, video tersebut akan muncul di bagian atas beranda Anda.
Video langsung akan tetap berada di bagian atas beranda lebih lama daripada postingan biasa.
Fitur ini meningkatkan visibilitas dan interaksi untuk konten langsung di platform tersebut.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Messenger Chatbot
lesson: Facebook Messenger Chatbot
transkripsi: "Marilah kita beralih ke tren panas lainnya di Facebook yaitu chatbot. Baru-baru ini, AX bermitra dengan Messenger untuk meluncurkan chatbot bagi anggota C-nya. Melalui chatbot ini, pengguna dapat mendapatkan jawaban atas pertanyaan sederhana, memeriksa saldo mereka, atau bahkan melihat berapa banyak yang telah mereka habiskan. Chatbot ini semakin canggih seiring dengan bertambahnya informasi dan data yang mereka masukkan. Mari kita tonton video ini untuk melihat bagaimana chatbot dapat bekerja untuk Perusahaan Layanan Keuangan Global."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Instagram
lesson: Instagram
transkripsi: Transkrip: "Jadi, mari kita lanjut ke Instagram. Instagram lebih populer di kalangan remaja usia sekitar 18 hingga 29 tahun. Alih-alih berbagi tulisan, Instagram lebih tentang gambar. Di sinilah Anda dapat memamerkan produk dan gambar gaya hidup yang indah. Hanya saja, satu hal tentang Instagram adalah jangan mencoba terlalu keras untuk menjual secara langsung karena pengguna Anda tidak ingin diiklankan secara langsung. Oleh karena itu, penting untuk membuat feed Anda organik, autentik, dan tentunya indah."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Instagram Stories
lesson: Instagram Stories
transkripsi: Terjemahan:

"Ada fitur terkenal lainnya yang mengambil popularitas dan fungsinya dari Snapchat, dikenal juga sebagai video 24 jam. Fitur ini disebut Instagram Stories. Anda juga bisa melihat ini di bagian atas Newsfeed Facebook Anda di mana Anda melihat lingkaran kecil yang menampilkan cerita dari teman atau merek yang Anda ikuti. Instagram Stories sangat bagus untuk konsumsi video cepat, muncul langsung di umpan Anda selama 24 jam dan kemudian akan dihapus kecuali Anda mengunduh atau menyimpannya. Anda dapat menambahkan sebutan atau tagar ke Instagram Stories Anda, bahkan Anda bisa membuat jajak pendapat untuk umpan balik langsung dari audiens. Jika Anda adalah merek dengan lebih dari 10.000 pengikut, Anda dapat menggesek ke atas untuk benar-benar menautkan ke halaman produk atau situs."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Instagram Stories for Brands
lesson: Instagram Stories for Brands
transkripsi: "sekarang mari kita lihat merek-merek di luar sana yang telah menggunakan Instagram Stories dengan cara yang kreatif dan penuh pemikiran [Musik] [Musik]"

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: YouTube
lesson: YouTube
transkripsi: Sekarang mari kita lanjutkan ke YouTube. YouTube sangat bagus untuk video berdurasi pendek hingga panjang seperti ulasan produk, tutorial, wawancara dengan pemimpin pemikiran, DIY, dan lainnya. Orang-orang yang aktif di YouTube benar-benar terlibat secara aktif, jadi sangat penting bagi merek untuk mendidik dan menghibur audiens mereka dengan bercerita secara kreatif.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: LinkedIn
lesson: LinkedIn
transkripsi: Mari kita lanjutkan ke LinkedIn. LinkedIn adalah keharusan bagi bisnis B2B, yaitu bisnis yang lebih banyak melayani bisnis lain daripada konsumen. LinkedIn bekerja mirip dengan Facebook tetapi lebih sederhana, sehingga lebih seperti situs sosial untuk para profesional yang ingin terhubung dengan profesional lainnya, pebisnis, atau pemimpin. Jenis konten yang harus dimasukkan oleh sebuah merek ke dalam LinkedIn adalah pembaruan merek yang lebih kredibel, informasi, dan kejadian terkini.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Twitter
lesson: Twitter
transkripsi: "beralih ke Twitter, Twitter adalah versi Facebook yang sangat ringkas. Ini adalah versi teks mini yang sangat bagus untuk komentar atau judul yang menghubungkan orang ke artikel atau video. Merek menggunakan Twitter untuk tweet tentang apa yang sedang terjadi dan tren. Anda dapat men-tweet sebuah postingan, me-retweet postingan orang lain, atau Anda dapat membuat percakapan tentang topik tertentu menggunakan tagar."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: #hashtags
lesson: #hashtags
transkripsi: Mari kita lihat beberapa hashtag Twitter populer di tahun 2018. Bagaimana hashtag digunakan? Hashtag pada dasarnya ditulis sebagai satu kata meskipun merupakan kombinasi dari beberapa kata, misalnya #FollowMe, #PhotoOfTheDay. Ketika Anda mengklik tautan hashtag, itu akan menampilkan percakapan yang menggunakan hashtag yang sama. Jadi, misalnya, jika Anda menyukai seluncur indah dan ingin mengikuti pembaruan cepat tentang hasil yang telah keluar, Anda akan mengikuti hashtag Winter Olympics. Merek menggunakan hashtag untuk menciptakan satu percakapan besar yang trending yang bisa diikuti orang, menyoroti acara musiman, serta membangun audiens.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Introducing Snapchat!
lesson: Introducing Snapchat!
transkripsi: Terakhir, mari kita bahas tentang Snapchat. Snapchat sangat mirip dengan Instagram; Anda bisa membuat foto instan serta video dengan masa hidup 24 jam. Kedengarannya mirip dengan Instagram Stories, bukan? Anda juga bisa menambahkan filter untuk mempercantik tampilan. Snapchat benar-benar menarik pasar muda yang menyukai posting visual dengan banyak pilihan filter. Karena sifatnya yang singkat dan terbatas waktu, para pemasar menggunakan Snapchat untuk menciptakan urgensi. Mereka bisa menggunakannya untuk membuat kampanye 24 jam, mempromosikan peluncuran baru, mengintip produk, menawarkan penawaran, mengadakan acara, kontes, dan giveaway. Merek juga bisa menggunakannya untuk pengambilalihan oleh influencer dan cuplikan di balik layar.

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Mission Snapchat!
lesson: Mission Snapchat!
transkripsi: Transkrip: "mari kita lihat salah satu contoh keren dari teaser video Snapchat silakan bergabung dengan tim IMF dan selesaikan misi eksklusif dengan menuju ke Channel Snapchat Mission Impossible. Misi hari ini adalah pergi keluar dan temukan poster Rogue Nation, ambil fotonya, tulis nama kota asalmu di atasnya, lalu kirimkan kepada kami. Ambil video dan kirimkan kepada kami saat kamu berlari seperti Ethan Hunter. Misi hari ini, jika kamu memilih untuk menerimanya, adalah menggambar versi logo Mission Impossible milikmu sendiri. Pesan ini akan hancur sendiri sekarang."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Snapchat Filters
lesson: Snapchat Filters
transkripsi: Transkrip: "Apakah Anda pernah mendengar tentang Snapchat Geo filters? Ini adalah filter yang tersedia dalam area geografis tertentu yang Anda tentukan. Snapchat geofilters memungkinkan pemasar untuk mengkontekstualisasikan snap mereka sehingga pengikut dapat mengetahui apa yang terjadi di acara, promosi, atau peluncuran tertentu. Peserta acara dapat menggunakan filter Snapchat Anda dan membagikan foto mereka sehingga teman-teman mereka dapat melihat detail acara Anda, sehingga dapat meningkatkan kesadaran merek Anda."

judul kursus: Level Up Your Brand: Mastering Social Media Strategies
nama institusi: iTrain
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Ikhtisar Media Sosial
Joanne Sun, Direktur Pemasaran di perusahaan pelatihan teknologi digital, membuka dengan menekankan sifat interaktif media sosial dan dampaknya pada perbankan. Dia mendorong partisipasi audiens.

Apa itu Media Sosial?
Media sosial merujuk pada aplikasi internet atau web yang memungkinkan pembuatan konten dan interaksi pengguna. Ini termasuk konten yang dikurasi (berbagi artikel pihak ketiga), konten yang dibuat (postingan, video, foto buatan sendiri), dan pembaruan profil atau lokasi, serta mengomentari postingan orang lain.

Trifecta Media Sosial
Trifecta termasuk media yang dimiliki (saluran Anda seperti YouTube atau Facebook), media berbayar (iklan, influencer berbayar, postingan bersponsor), dan media yang diperoleh (reaksi organik seperti ulasan, berbagi, komentar). Menggabungkan ketiga ini mencapai "Sweet Spot" untuk kesadaran merek.

Evolusi Media Sosial
Media sosial dimulai dengan platform blogging seperti Blogger dan WordPress pada tahun 1990-an hingga 2003. Sebelum Facebook, jaringan populer termasuk Friendster (2002) dan Myspace (2004). Peluncuran Facebook pada 2004 diikuti oleh YouTube, Twitter, Instagram, Snapchat, dan Vine.

Revolusi Media Sosial
Merek dan bank perlu terlibat dalam media sosial karena basis pengguna yang luas. Misalnya, pada 2019, 99% populasi Arab Saudi adalah pengguna aktif media sosial. Media sosial adalah sumber berita utama dan alat riset untuk pembelian, menunjukkan pengaruhnya pada perilaku konsumen.

Angka Penggunaan Media Sosial
Secara global, Facebook memiliki lebih dari dua miliar pengguna, diikuti oleh YouTube, WhatsApp, Messenger, WeChat, dan Instagram. Di Malaysia, Facebook memimpin, diikuti oleh YouTube dan Instagram. Meskipun populer, Twitter memiliki keterlibatan pengguna aktif yang lebih rendah.

Media Sosial untuk Pemasar
Sebuah laporan terbaru menunjukkan Facebook adalah platform paling banyak digunakan oleh pemasar, meskipun banyak yang kesulitan mengukur kinerja secara efektif.

Dari Perbankan Konvensional ke Percakapan
Media sosial telah mengubah perbankan dari metode konvensional (cabang, panggilan dingin) ke metode percakapan, meningkatkan keterlibatan pelanggan melalui interaksi online.

Pemasaran Inbound
Diperkenalkan oleh HubSpot, pemasaran inbound berfokus pada menciptakan konten berharga untuk menarik pelanggan secara organik, bertentangan dengan metode pemasaran tradisional "semprot dan berdoa". Ini melibatkan memandu pelanggan melalui tahap kesadaran, minat, pertimbangan, dan tindakan.

Pengembangan Konten Media Sosial
Komponen utama termasuk penyampaian konten (perencanaan dan penerbitan), visibilitas konten (postingan bersponsor), dan viralitas konten (berbagi organik). Pengembangan konten dimulai dengan menyelaraskan tujuan dengan sasaran bisnis, memahami audiens target, melakukan analisis kompetitif, dan menyusun strategi konten.

Ikhtisar Saluran Media Sosial
Facebook: Ideal untuk membangun koneksi dan basis penggemar setia, tetapi jangkauannya terbatas.
Twitter: Platform microblogging untuk pembaruan singkat dan tautan artikel.
YouTube: Terbaik untuk tutorial, ulasan, dan video DIY.
LinkedIn: Jaringan profesional untuk bisnis B2B.
Instagram: Platform visual untuk gambar produk dan gaya hidup.
Snapchat: Konten singkat dengan filter, menarik audiens muda.
Iklan Facebook
Ada iklan native (menyatu dengan konten) dan iklan display (mirip banner). Iklan native memiliki tingkat keterlibatan lebih tinggi. Facebook menawarkan berbagai format iklan, termasuk carousel, gambar tunggal, video, slideshow, kanvas, dan koleksi iklan, masing-masing melayani tujuan yang berbeda.

Penargetan Facebook
Penargetan Facebook mencakup penargetan minat, audiens khusus (mengunggah daftar kontak), dan audiens serupa (mirip dengan pelanggan yang ada). Panduan penargetan lengkap tersedia di panduan penargetan Facebook.

Algoritma Facebook
Sejak 2012, algoritma Facebook mengurangi jangkauan organik untuk merek, memprioritaskan postingan dari teman dan keluarga dengan kedalaman interaksi lebih tinggi. Pergeseran ini memerlukan promosi berbayar untuk visibilitas.

Facebook Live
Video langsung menawarkan interaksi waktu nyata dan visibilitas lebih tinggi, ideal untuk konten di balik layar, acara, dan wawancara. Facebook memprioritaskan video langsung di feed berita, meningkatkan keterlibatan.

Chatbot Facebook Messenger
Chatbot menyediakan layanan pelanggan otomatis, menjawab pertanyaan, memeriksa saldo, dan lainnya, seperti kemitraan AX dengan Messenger.

Instagram dan Instagram Stories
Instagram populer di kalangan pengguna muda untuk konten visual. Instagram Stories, yang diadaptasi dari Snapchat, menawarkan konten video 24 jam dengan fitur seperti sebutan, tagar, dan jajak pendapat. Merek dengan lebih dari 10.000 pengikut dapat menautkan langsung ke halaman produk.

YouTube
YouTube ideal untuk berbagai konten video, membutuhkan cerita yang menarik dan informatif untuk menarik pengguna aktif.

LinkedIn
LinkedIn penting untuk bisnis B2B, berfokus pada pembaruan profesional dan berita industri.

Twitter
Twitter dengan format singkatnya cocok untuk pembaruan dan tautan ke konten yang lebih luas, menggunakan tagar untuk menciptakan percakapan trending.

Snapchat
Snapchat menawarkan konten visual singkat dengan filter, menargetkan audiens muda dan menciptakan urgensi untuk kampanye promosi.

Kesimpulan
Panduan ini mencakup dasar-dasar, evolusi, dan penggunaan strategis media sosial untuk merek, menekankan perlunya pendekatan seimbang antara media yang dimiliki, berbayar, dan diperoleh untuk mencapai kesuksesan merek.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Malaysians Going Digital
lesson: Malaysians Going Digital
transkripsi: Menurut laporan digital global tahun 2018, 4 miliar dari populasi dunia memiliki akses ke internet. Dari jumlah tersebut, 3,2 miliar adalah pengguna aktif di media sosial. Ponsel kini menjadi bagian yang sangat penting dalam kehidupan kita. Berdasarkan statistik yang ada, saat ini ada lebih dari 5 miliar pengguna ponsel di dunia. Jadi, apa yang dilakukan para pengguna ini secara online? Situs web apa yang mereka kunjungi? Menurut laporan global yang sama, tiga situs web teratas yang dikunjungi adalah google.com, facebook.com, dan youtube.com. Situs-situs ini sering dikunjungi oleh banyak orang di seluruh dunia. Apa kesamaan dari ketiga situs ini? Benar, semua situs ini menghasilkan uang atau pendapatan terutama dari iklan online. Semakin banyak pengguna yang mengunjungi dan menghabiskan waktu di situs ini, semakin banyak perusahaan atau pengiklan yang ingin beriklan dan menjangkau pelanggan potensial di sini.

Lalu, apa yang dilakukan orang Malaysia secara online? Situs web apa yang mereka kunjungi secara aktif? Menurut laporan survei pengguna internet MCMC 2017, hampir 90% orang Malaysia aktif di media sosial. Sekitar 87% mencari informasi secara online, dan 70% orang Malaysia online untuk mendengarkan musik dan menonton video favorit mereka. Banyak juga orang Malaysia yang saat ini aktif berbelanja online, mencari produk keuangan, dan melakukan aktivitas keuangan mereka di internet.
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nama institusi: iTrain
chapter: Financial Comparison Sites
lesson: Financial Comparison Sites
transkripsi: Jika Anda melakukan pencarian di Google untuk layanan keuangan, hasil apa yang akan muncul? Misalnya, jika Anda mencari suku bunga pinjaman pribadi, iklan apa yang akan Anda lihat? Kami melihat hasil seperti Bazar, Ring Plus.com, dan Goar.com. Siapa perusahaan-perusahaan ini? Hal yang sama terjadi jika Anda mencari, misalnya, kartu kredit terbaik di Malaysia; kami melihat hasil pencarian seperti Ring Plus.com dan Bazar muncul. Siapa perusahaan-perusahaan ini? Mereka disebut sebagai situs perbandingan keuangan. Situs perbandingan keuangan memberikan informasi kepada pengguna tentang kartu kredit terbaik, suku bunga terbaik, membandingkan pinjaman pribadi, rencana asuransi, dan banyak produk keuangan lainnya untuk dipilih oleh pengguna. Jumlah situs perbandingan keuangan di Malaysia telah meningkat dalam beberapa tahun terakhir. Menurut survei Consumer Barometer oleh Google pada tahun 2015, tujuh dari sepuluh orang Malaysia sekarang menggunakan situs perbandingan keuangan seperti Ring Plus.com dan banyak lainnya. Sangat umum bagi orang Malaysia untuk mencari online dan mencari penawaran terbaik. Oleh karena itu, sangat penting bagi merek atau pengiklan, termasuk bank, untuk lebih hadir secara online agar dapat menjangkau calon pelanggan mereka.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Defining Digital Marketing
lesson: Defining Digital Marketing
transkripsi: "Jadi, apa itu pemasaran digital dan bagaimana hubungannya dengan apa yang baru saja kita bicarakan? Pemasaran digital berkaitan dengan iklan yang disampaikan melalui platform online, seperti mesin pencari, jaringan media sosial, situs web, aplikasi, dan banyak lagi. Seiring semakin banyak pengguna yang mengakses internet untuk mencari informasi, mengonsumsi konten, dan melakukan pembelian online, semakin banyak perusahaan dan merek perlu meningkatkan upaya pemasaran digital mereka dan kehadiran merek online mereka untuk mencapai konsumen yang tepat pada waktu yang tepat."
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nama institusi: iTrain
chapter: Traditional vs Digital
lesson: Traditional vs Digital
transkripsi: "Jadi, bagaimana pemasaran digital atau iklan digital berbeda dari iklan tradisional? Nah, pertama, dalam pemasaran digital, merek dan perusahaan memiliki banyak lebih banyak opsi terkait saluran online yang bisa mereka gunakan untuk menjangkau pelanggan mereka secara online, sementara dalam pemasaran tradisional, perusahaan terbatas pada papan reklame, koran, TV, dan radio."
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chapter: Benefits of Digital Marketing
lesson: Benefits of Digital Marketing
transkripsi: Salah satu manfaat utama menggunakan pemasaran digital adalah bahwa perusahaan dan merek dapat menargetkan konsumen mereka dengan lebih baik. Misalnya, perusahaan dapat menampilkan iklan kepada konsumen yang lebih mungkin tertarik dengan produk atau layanan mereka, dan ini dilakukan menggunakan metode penargetan spesifik seperti penargetan kata kunci, penargetan lokasi, serta penargetan berdasarkan usia, jenis kelamin, dan lainnya. Manfaat kedua adalah Anda dapat mengelola biaya dengan jauh lebih efisien; perusahaan dapat memilih berapa banyak yang ingin mereka belanjakan setiap hari atau setiap bulan dan hanya membayar saat pengguna benar-benar berinteraksi, baik dengan mengklik iklan atau menonton video. Ketiga, Anda dapat mengukur kampanye pemasaran digital Anda dengan jauh lebih baik; misalnya, jika Anda menjalankan iklan online, Anda dapat mengukur dari waktu seseorang mengklik iklan hingga waktu dia melakukan aksi di situs web Anda dan bahkan mungkin membeli produk atau layanan di situs Anda. Keempat, pemasaran digital memungkinkan Anda untuk berkembang lebih cepat dalam waktu yang lebih singkat; Anda dapat tumbuh dan menjangkau lebih banyak orang di Malaysia dan secara global. Dan manfaat kelima adalah Anda dapat meningkatkan loyalitas pelanggan; dengan platform pemasaran digital, Anda dapat terus berinteraksi dengan pelanggan Anda saat mereka berada di media sosial atau platform online lainnya yang dapat Anda gunakan untuk berinteraksi dengan mereka.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: SEO vs SEM
lesson: SEO vs SEM
transkripsi: "Sekarang mari kita lihat berbagai saluran pemasaran digital yang dapat digunakan. Kita mulai dengan SEO dan SEM. SEO, yang merupakan singkatan dari Search Engine Optimization (Optimasi Mesin Pencari), merujuk pada praktik meningkatkan kualitas dan kuantitas lalu lintas ke situs web Anda melalui pencarian organik. SEM, yang merupakan singkatan dari Search Engine Marketing (Pemasaran Mesin Pencari), memungkinkan Anda mendapatkan lebih banyak lalu lintas ke situs web Anda dengan membeli iklan berbayar di mesin pencari. Dengan kata sederhana, SEO adalah lalu lintas gratis dan SEM merujuk pada lalu lintas berbayar dari pencarian. Jadi, apa yang sebenarnya terlihat jika Anda melakukan pencarian untuk 'kartu kredit Malaysia 2018' di Google? Anda akan melihat dua jenis hasil pencarian di bagian atas halaman, Anda akan melihat sesuatu yang disebut iklan, ini adalah iklan pencarian berbayar atau SEM. Di bawah iklan, Anda akan melihat hasil pencarian organik, ini adalah daftar pencarian gratis dan SEO adalah praktik di mana Anda akan menggunakan untuk meningkatkan peringkat hasil pencarian organik."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: SEM and Ad Ranks
lesson: SEM and Ad Ranks
transkripsi: "Jadi, bagaimana SEM (Pemasaran Mesin Pencari) sebenarnya bekerja? SEM berfungsi berdasarkan proses lelang. Misalnya, jika ada satu atau lebih pengiklan yang menawar kata kunci tertentu yang relevan dengan kueri pencarian yang dilakukan oleh pengguna, maka akan memicu lelang. Saya akan memberikan contoh: katakanlah seorang pengguna mencari 'kartu kredit murah Malaysia'. Jika ada dua atau tiga pengiklan, mungkin bank-bank yang berbeda, yang membeli kata kunci ini, maka akan memicu lelang untuk para pengiklan ini. Jika ada beberapa pengiklan yang menawar kata kunci tertentu atau berpartisipasi dalam proses lelang, bagaimana Google kemudian memutuskan siapa yang muncul di posisi nomor satu, nomor dua, nomor empat? Ada dua faktor kunci yang membantu menentukan ini: pertama adalah CPC bid (tawaran biaya per klik), dan yang kedua adalah Quality Score (Skor Kualitas)."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Higher Bid Equals Higher Position
lesson: Higher Bid Equals Higher Position
transkripsi: "Apakah itu berarti semakin tinggi tawaran maka semakin tinggi posisinya? Tidak, skor kualitas sebenarnya adalah faktor yang sangat penting. Jadi, melihat contoh ini, Anda dapat melihat bahwa Pengiklan 1, meskipun memiliki tawaran terendah, berada di posisi teratas karena skor kualitas tertinggi. Di sisi lain, Pengiklan 4, yang memiliki tawaran tertinggi, tetap berada di posisi terakhir karena skor kualitas yang buruk."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Staying Relevant
lesson: Staying Relevant
transkripsi: Apa itu skor kualitas? Seperti yang Anda lihat, ada berbagai faktor yang menentukan skor kualitas. Namun, jika saya harus merangkum dalam satu kata, kata tersebut adalah relevansi. Semakin tinggi relevansi kata kunci Anda, iklan Anda, dan halaman yang Anda arahkan pengguna dari iklan, semakin tinggi skor kualitas Anda. Dan semakin tinggi skor kualitas, semakin besar peluang Anda untuk meningkatkan posisi iklan Anda. Ini adalah gambaran singkat tentang bagaimana SEM (Search Engine Marketing) bekerja.
11. Display Advertising

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Display Advertising
lesson: Display Advertising
transkripsi: Sekarang mari kita eksplorasi jenis iklan online yang berbeda, yaitu iklan display. Iklan display adalah cara menyampaikan pesan melalui elemen visual seperti teks, video, gambar, atau bahkan animasi. Pengguna online ditargetkan berdasarkan minat mereka, usia, jenis kelamin, dan banyak opsi penargetan lainnya yang tersedia untuk membantu pengiklan mencapai konsumen yang tepat pada waktu yang tepat. Berikut adalah contoh iklan display yang muncul di sebuah situs web yang merupakan bagian dari Jaringan Display.

Apa itu Jaringan Display? Jaringan Display adalah kelompok dari lebih dari 2 juta situs web, situs video, dan bahkan aplikasi di mana iklan dapat muncul. Dengan Jaringan Display, pengiklan dapat menjangkau audiens target yang sedang browsing atau meneliti di semua situs web ini. Misalnya, jika Anda adalah perusahaan yang menjual produk keuangan, Anda dapat menampilkan iklan di Jaringan Display kepada pengguna yang khusus tertarik pada layanan keuangan.

Lanskap iklan display saat ini jauh lebih kompleks daripada sebelumnya. Seperti yang Anda lihat dalam diagram, di satu sisi ada pengiklan dan di sisi lainnya adalah konsumen atau audiens yang ingin ditargetkan oleh pengiklan. Di antara keduanya, ada banyak pemain saat ini seperti bursa iklan, jaringan iklan, dan agen iklan, yang semuanya berusaha membuat proses pembelian dan penjualan iklan display menjadi lebih otomatis. Proses pembelian dan penjualan iklan secara otomatis ini disebut iklan programatik.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Remarketing
lesson: Remarketing
transkripsi: Sekarang saya ingin membahas tentang cara iklan yang sangat kuat untuk beriklan dan terlibat kembali dengan pelanggan Anda secara online, yaitu remarketing. Sebagai pengiklan, Anda mungkin memiliki pengguna yang telah mengunjungi situs Anda dan kemudian meninggalkan tanpa melakukan tindakan lebih lanjut. Sekarang Anda memiliki kesempatan untuk terlibat kembali dengan pengguna ini menggunakan iklan remarketing. Iklan remarketing dapat ditampilkan kepada pengguna yang telah mengunjungi situs Anda dan sekarang sedang browsing di situs lain, menonton video, atau bahkan saat menggunakan Facebook.

Misalnya, jika Anda adalah perusahaan e-commerce dan ada pengguna yang datang ke situs Anda dan menambahkan produk tertentu ke dalam keranjang, namun mereka memutuskan untuk tidak melakukan pembelian dan meninggalkan situs tersebut. Perusahaan sekarang dapat memutuskan bagaimana cara terlibat kembali dan membawa pengguna ini kembali. Iklan remarketing memungkinkan Anda melakukan hal tersebut. Anda dapat menampilkan iklan remarketing kepada pengguna ini dengan promosi khusus untuk produk yang telah mereka tambahkan ke keranjang, untuk membantu mengembalikan pengguna dan menyelesaikan transaksi. Itulah yang dimaksud dengan remarketing.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Video Ads
lesson: Video Ads
transkripsi: "Periklanan video, saya cukup yakin banyak dari Anda yang mengonsumsi dan menonton video secara online, terutama di YouTube, baik itu tentang mencari artis favorit, resep masakan, atau bahkan belajar tentang pemasaran digital. Anda dapat menemukan banyak video online yang dapat membantu Anda. Bagaimana cara para pengiklan memanfaatkan hal ini? Dengan semakin banyak pengguna yang mengonsumsi konten video, sangat penting bagi pengiklan untuk hadir di saluran video ini dan menjangkau konsumen pada waktu yang tepat.

Berikut adalah contoh bagaimana iklan video terlihat di YouTube. Saya yakin Anda pasti pernah melihat ini dan mungkin bahkan mengklik opsi untuk melewati iklan tersebut. Sebagai pengiklan, iklan YouTube Anda dapat muncul sebelum, selama, atau setelah video yang ditonton oleh pengguna. Perlu diingat bahwa sangat penting untuk menarik perhatian pengguna dalam 5 detik pertama dari iklan.

Saya ingin menunjukkan contoh perusahaan di AS yang telah melakukan pekerjaan luar biasa dalam menciptakan konten video yang hebat. Ini adalah contoh dari perusahaan asuransi bernama Geico. Ini adalah saluran YouTube merek Geico Insurance. Meskipun hanya perusahaan asuransi, mereka memiliki pengikut yang sangat besar di YouTube. Pengguna secara aktif mencari iklan Geico karena sangat menghibur dan menarik. Ini adalah contoh dari apa yang dapat dilakukan perusahaan layanan keuangan untuk mendapatkan pengikut yang lebih kuat dan terlibat dengan pengguna mereka.

CIMB juga telah aktif menggunakan konten video dan iklan untuk terhubung dan berinteraksi dengan masyarakat Malaysia. Berikut adalah saluran YouTube CIMB di mana semua video mereka diunggah. Silakan cek saluran YouTube ini, tonton, dan dapatkan inspirasi."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Facebook Advertising
lesson: Facebook Advertising
transkripsi: Sekarang mari kita bicarakan tentang iklan Facebook. Dengan lebih dari 2 miliar pengguna aktif bulanan, Facebook adalah jejaring sosial yang paling populer di dunia. Di Malaysia saja, ada lebih dari 22 juta pengguna Facebook. Berapa banyak dari kalian yang menggunakan Facebook setiap hari? Apakah kalian memperhatikan iklan bersponsor yang muncul di feed berita kalian? Mengingat jumlah pengguna aktif di Facebook yang sangat besar, merek akan kehilangan peluang jika mereka memilih untuk tidak beriklan di Facebook untuk menjangkau pelanggan potensial mereka. Inilah tampilan iklan Facebook di desktop dan mobile. Iklan di Facebook dapat muncul dalam bentuk gambar atau video. Pengiklan dapat menargetkan pengguna Facebook berdasarkan minat, usia, jenis kelamin, dan banyak opsi penargetan lainnya yang tersedia.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Importance of Website
lesson: Importance of Website
transkripsi: "Saya ingin membahas pentingnya memiliki situs web untuk memasarkan bisnis Anda. Situs web sebenarnya adalah bagian yang sangat penting dari pemasaran digital. Di situs web, Anda dapat menyediakan banyak informasi tentang bisnis Anda. Jika Anda menjual produk atau layanan, situs web Anda juga berfungsi sebagai toko online tempat orang dapat melakukan pembelian dan menerima produk serta layanan yang dipesan."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Let s Build a Website
lesson: Let s Build a Website
transkripsi: "Jadi, apa yang diperlukan untuk membangun situs web sederhana? Berikut adalah beberapa tips:

Tentukan dan beli nama domain untuk situs web Anda.
Pilih platform pengembangan atau desain web. Saat ini ada banyak opsi, misalnya Anda bisa menggunakan Wix atau Webflow untuk membangun situs web Anda.
Pilih tema yang Anda inginkan untuk desain situs web Anda berdasarkan tujuan bisnis dan produk yang Anda jual. Pilih tema yang memberikan kesan yang tepat untuk bisnis Anda.
Tambahkan konten. Konten sangat penting; memiliki konten yang tepat di situs web Anda juga akan membantu meningkatkan peringkat SEO Anda.
Jika Anda menjual produk, Anda perlu menyediakan opsi pembayaran di situs web Anda, termasuk opsi kartu kredit atau transfer bank.
Terakhir, jangan lupa untuk memantau situs web Anda. Anda bisa menggunakan Google Analytics, alat gratis untuk membantu Anda melacak kinerja situs web Anda."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Google Analytics
lesson: Google Analytics
transkripsi: Kecantikan dari iklan online adalah bahwa Anda dapat mengumpulkan lebih banyak informasi tentang audiens Anda, kampanye iklan online Anda, dan situs web Anda. Untuk melakukan ini, Anda dapat menggunakan Google Analytics untuk melacak semua kampanye dan situs web Anda secara efektif. Google Analytics adalah layanan analitik premium yang mengumpulkan data dari situs web atau aplikasi Anda dan menyusunnya dalam laporan yang berguna. Dari laporan ini, Anda dapat menganalisis, mengukur, dan mengoptimalkan situs web dan kampanye Anda untuk menjangkau lebih banyak pengguna dengan lebih efektif.

Google Analytics dapat digunakan untuk mengetahui banyak informasi, misalnya, siapa pengguna Anda yang mengunjungi situs web Anda, dari mana mereka berasal, dan apa yang mereka lakukan di situs web Anda. Misalnya, Anda dapat mengetahui negara spesifik dari pengguna Anda, apakah mereka mengakses melalui perangkat mobile atau desktop, apakah Facebook adalah saluran pemasaran yang efektif untuk bisnis Anda, dan apakah pengguna Anda melakukan konversi di situs web Anda. Semua wawasan ini sangat berharga untuk bisnis apa pun untuk meningkatkan dan mengoptimalkan lebih lanjut.

Selain analisis, Google Analytics sebenarnya adalah alat pengukuran yang sangat kuat. Anda dapat mengukur apa yang penting bagi bisnis Anda dengan Google Analytics, Anda memiliki opsi untuk menetapkan tujuan spesifik yang sesuai dengan tujuan bisnis Anda. Misalnya, Anda dapat mengukur jumlah pendaftaran online yang masuk di situs web Anda, atau bahkan mengukur jumlah formulir kontak yang telah diisi dan dikirim, atau mungkin bahkan video yang telah diputar dan dilihat oleh pelanggan Anda. Semua informasi ini dapat dilacak dan diukur secara efektif dengan Google Analytics.

Akhirnya, Google Analytics memberi Anda kesempatan untuk belajar dan memperbaiki situs web dan kampanye pemasaran atau strategi Anda. Misalnya, jika Anda mengetahui bahwa tingkat penurunan sangat tinggi di situs web Anda, tindakan apa yang dapat Anda ambil? Atau jika tingkat konversi Anda sangat rendah, apa yang akan Anda lakukan? Ada banyak pertanyaan seperti ini dan banyak lagi yang dapat Anda jawab hanya dengan memiliki Google Analytics terinstal dan memahami perilaku pengguna untuk situs web atau aplikasi Anda.

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Digital Marketing Plan #1
lesson: Digital Marketing Plan #1
transkripsi: "Kami telah membahas berbagai bentuk saluran pemasaran digital yang dapat Anda gunakan untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan juga melihat pentingnya pelacakan menggunakan Google Analytics. Namun, jika Anda akan melakukan aktivitas pemasaran digital, pertama-tama Anda perlu membuat rencana atau strategi pemasaran digital yang tepat. Jadi, mengapa penting untuk memiliki rencana atau strategi pemasaran? Berikut lima alasannya:

Rencana pemasaran akan memberikan fokus dan arahan yang lebih jelas dalam pemasaran Anda.
Ini akan membantu menyatukan semua orang, termasuk anggota tim Anda dan agensi eksternal jika Anda bekerja dengan satu.
Ini akan membantu Anda menjangkau audiens target yang tepat.
Ini akan memudahkan Anda dalam mengukur kesuksesan dengan lebih efektif.
Ini akan membantu Anda menghasilkan ROI (return on investment) yang lebih tinggi untuk bisnis Anda."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Digital Marketing Plan #2
lesson: Digital Marketing Plan #2
transkripsi: "Apa sebenarnya yang terlihat dalam rencana pemasaran yang sederhana? Berikut adalah poin-poinnya:

Miliki tujuan yang jelas untuk kampanye pemasaran Anda.
Definisikan dengan jelas siapa audiens target Anda.
Ketahui tujuan Anda untuk kampanye ini.
Identifikasi metrik utama yang ingin Anda ukur.
Tentukan anggaran yang jelas untuk kampanye pemasaran ini.
Pilih saluran pemasaran yang ingin Anda gunakan, apakah itu Facebook, pencarian Google, YouTube, atau mungkin semuanya. Memiliki rencana dan strategi yang jelas sangat penting, bahkan dalam pemasaran digital."

judul kursus: Digital Marketing Essentials: Take Your Brand Online
nama institusi: iTrain
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: 1. Tren Digital Global
Pada tahun 2018, laporan digital global menunjukkan bahwa dari total populasi dunia, 4 miliar orang memiliki akses ke internet dan 3,2 miliar di antaranya adalah pengguna aktif media sosial. Dengan lebih dari 5 miliar pengguna ponsel di seluruh dunia, penggunaan ponsel menjadi sangat penting dalam kehidupan sehari-hari. Situs web teratas yang sering dikunjungi di seluruh dunia adalah google.com, facebook.com, dan youtube.com, ketiganya menghasilkan pendapatan utama dari iklan online. Jumlah kunjungan dan durasi yang dihabiskan pengguna di situs ini mempengaruhi minat pengiklan untuk beriklan.

2. Aktivitas Online di Malaysia
Berdasarkan survei MCMC 2017, hampir 90% orang Malaysia aktif di media sosial, 87% mencari informasi online, dan 70% mendengarkan musik serta menonton video secara online. Selain itu, banyak orang Malaysia yang berbelanja online, mencari produk keuangan, dan melakukan aktivitas keuangan melalui internet.

3. Situs Perbandingan Keuangan
Situs perbandingan keuangan seperti Bazar, Ring Plus.com, dan Goar.com menyediakan informasi tentang produk keuangan seperti kartu kredit dan pinjaman pribadi. Sejak survei Consumer Barometer Google tahun 2015, tujuh dari sepuluh orang Malaysia menggunakan situs perbandingan keuangan. Hal ini menunjukkan pentingnya kehadiran online bagi merek dan pengiklan, termasuk bank, untuk menjangkau calon pelanggan mereka.

4. Pemasaran Digital
Pemasaran digital mencakup iklan yang disampaikan melalui platform online seperti mesin pencari, media sosial, situs web, dan aplikasi. Dengan semakin banyaknya pengguna yang mengakses internet untuk informasi dan pembelian, perusahaan perlu meningkatkan upaya pemasaran digital mereka untuk mencapai konsumen dengan efektif.

5. Pemasaran Digital vs. Tradisional
Perbedaan utama antara pemasaran digital dan tradisional adalah variasi saluran yang tersedia. Pemasaran digital menawarkan berbagai saluran online untuk menjangkau pelanggan, sedangkan pemasaran tradisional terbatas pada papan reklame, koran, TV, dan radio.

6. Manfaat Pemasaran Digital
Penargetan Konsumen: Memungkinkan penargetan iklan yang lebih baik berdasarkan minat, lokasi, usia, dan jenis kelamin.
Pengelolaan Biaya: Perusahaan dapat mengontrol anggaran harian atau bulanan dan hanya membayar ketika pengguna berinteraksi dengan iklan.
Pengukuran Kampanye: Memungkinkan analisis mendalam tentang efektivitas iklan, dari klik hingga konversi.
Pertumbuhan Cepat: Mempermudah jangkauan audiens yang lebih besar baik di Malaysia maupun secara global.
Loyalitas Pelanggan: Memfasilitasi interaksi berkelanjutan dengan pelanggan melalui platform online.
7. SEO vs SEM
SEO (Search Engine Optimization): Praktik untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas lalu lintas ke situs web melalui pencarian organik.
SEM (Search Engine Marketing): Mendapatkan lalu lintas lebih banyak melalui iklan berbayar di mesin pencari. SEO adalah lalu lintas gratis, sementara SEM adalah lalu lintas berbayar.
8. Cara Kerja SEM
SEM menggunakan proses lelang untuk menentukan posisi iklan. Faktor penting adalah CPC (biaya per klik) dan Quality Score (skor kualitas). Skor kualitas yang tinggi dapat meningkatkan posisi iklan meskipun tawaran rendah.

9. Skor Kualitas
Skor kualitas ditentukan oleh relevansi kata kunci, iklan, dan halaman arahan. Skor yang lebih tinggi meningkatkan peluang posisi iklan yang lebih baik.

10. Iklan Display
Iklan display menggunakan elemen visual seperti teks, video, dan gambar untuk menyampaikan pesan. Iklan ditargetkan berdasarkan minat, usia, dan jenis kelamin pengguna. Jaringan Display mencakup lebih dari 2 juta situs web, situs video, dan aplikasi.

11. Remarketing
Remarketing memungkinkan iklan ditampilkan kepada pengguna yang telah mengunjungi situs web sebelumnya namun tidak melakukan aksi lebih lanjut. Iklan remarketing membantu menarik kembali pengguna dengan promosi khusus untuk menyelesaikan transaksi.

12. Iklan Video
Iklan video sangat penting karena banyak pengguna mengonsumsi konten video secara online. Iklan dapat muncul di YouTube sebelum, selama, atau setelah video. Penting untuk menarik perhatian dalam 5 detik pertama dari iklan video.

13. Iklan Facebook
Dengan lebih dari 2 miliar pengguna aktif bulanan, Facebook adalah platform yang sangat efektif untuk beriklan. Di Malaysia, lebih dari 22 juta orang menggunakan Facebook. Iklan Facebook dapat berupa gambar atau video dan ditargetkan berdasarkan minat dan demografi pengguna.

14. Pentingnya Situs Web
Situs web adalah bagian krusial dari pemasaran digital. Situs web menyediakan informasi bisnis dan berfungsi sebagai toko online untuk penjualan produk atau layanan.

15. Membangun Situs Web
Langkah-langkah membangun situs web meliputi:

Menentukan dan membeli nama domain.
Memilih platform desain web seperti Wix atau Webflow.
Memilih tema desain sesuai dengan tujuan bisnis.
Menambahkan konten yang relevan untuk SEO.
Menyediakan opsi pembayaran jika menjual produk.
Memantau kinerja situs menggunakan Google Analytics.
16. Google Analytics
Google Analytics adalah alat untuk mengumpulkan data dan laporan tentang situs web dan kampanye iklan. Ini membantu memahami audiens, sumber lalu lintas, dan perilaku pengguna. Alat ini juga memungkinkan pengukuran tujuan bisnis dan analisis untuk perbaikan berkelanjutan.

17. Rencana Pemasaran Digital
Rencana pemasaran digital penting untuk memberikan fokus, menyatukan tim, menjangkau audiens target, dan mengukur kesuksesan. Rencana ini mencakup tujuan, audiens target, metrik utama, anggaran, dan saluran pemasaran yang dipilih.

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Eyes on Screen
lesson: Eyes on Screen
transkripsi: "Berdasarkan survei, apakah Anda akan terkejut jika saya katakan bahwa orang Malaysia biasanya menghabiskan lebih dari delapan jam sehari secara online? Itu adalah waktu yang sangat lama, sekitar sepertiga dari waktu kita dihabiskan secara online. Sekarang hal menarik berikutnya adalah, ketika kita online, apakah Anda akan terkejut jika saya katakan bahwa lebih dari 80%, bahkan mendekati 90% dari perangkat online kita sebenarnya menggunakan ponsel pintar? Sedangkan komputer hanya digunakan sekitar 36% untuk online."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Anyone Can Hack!
lesson: Anyone Can Hack!
transkripsi: "20 tahun yang lalu, ketika kita membicarakan hacking, itu adalah sesuatu yang sangat istimewa. Sekarang, kesan pertama yang terlintas dalam pikiran ketika kita membicarakan hacking adalah bahwa hacker haruslah seseorang yang sangat cerdas, hacker adalah seseorang yang tahu pemrograman, hacker adalah seseorang yang menguasai komputer dengan baik. Itu dulu, 20 tahun yang lalu. Saat ini, ketika kita membicarakan hacker, siapa saja bisa menjadi hacker karena alat hacking tersedia dengan mudah. Jika Anda mencari alat hacking di Google, ada banyak alat hacking yang tersedia untuk diunduh dan digunakan, dan yang terbaik adalah alat-alat tersebut gratis. Artinya, karena ketersediaan alat yang semakin tinggi dibandingkan dengan waktu lalu, ini juga berarti bahwa semakin banyak orang yang memiliki akses ke alat-alat ini, dan ini menciptakan ancaman yang lebih besar bagi semua pengguna internet saat ini. Jadi, ketika semakin banyak orang memiliki akses ke alat hacking, itu juga berarti bahwa semakin banyak orang menjadi target para hacker. Jadi, apakah Anda seorang target? Satu hal yang ingin saya tekankan hari ini adalah ingatlah bahwa saat ini setiap orang adalah target, karena hacker saat ini tidak membedakan target mereka lagi. Jika Anda pernah menggunakan internet, kemungkinan besar Anda pernah menerima email spam yang meminta Anda melakukan sesuatu dalam email tersebut atau mengirimkan lampiran dengan konten menarik di dalamnya. Jadi, jika Anda pernah menerima jenis email ini, berarti Anda adalah target."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Falling for Scams
lesson: Falling for Scams
transkripsi: "Bisakah saya bertanya kepada Anda, apakah Anda pernah melihat berita seperti ini sebelumnya? Oke, jangan beri tahu saya jawaban Anda, saya sudah bisa mendapatkan jawaban dari Anda. Ya, karena setiap hari kita melihat berita seperti ini, seperti peretasan perusahaan, kebocoran data, penipuan online, penipuan cinta, penipuan bea cukai, dan semua ini tidak ada habisnya. Mengapa menurut Anda orang masih menjadi korban penipuan semacam ini? Dan bagaimana para peretas atau bahkan para penjahat melancarkan penipuan tersebut? Jika Anda pernah melihat berita ini terjadi sebelumnya, jika Anda tidak berhati-hati, Anda atau anggota keluarga Anda bisa menjadi berikutnya."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Malware
lesson: Malware
transkripsi: "Kita akan membahas tentang malware, yaitu perangkat lunak jahat. Jika Anda pernah mendengar tentang malware sebelumnya, kemungkinan besar itu merujuk pada perangkat lunak yang memiliki niat buruk untuk melakukan sesuatu. Ada banyak jenis malware, jadi saya akan mengkategorikannya menjadi tiga jenis.

Pertama, virus, yang merupakan jenis malware yang paling umum. Tujuan dari virus adalah untuk menyebabkan kerusakan pada komputer dan aset digital Anda. Anda mungkin pernah mendengar orang mengatakan bahwa komputer mereka terinfeksi virus dan file mereka rusak. Virus dirancang untuk menyebabkan kerusakan pada komputer atau bahkan ponsel Anda saat ini.

Kedua, Trojan Horse atau Kuda Trojan. Apa itu Kuda Trojan? Kuda Trojan adalah perangkat lunak yang dirancang untuk melakukan fungsi tertentu yang berbeda dari apa yang terlihat. Misalnya, Anda mungkin mengunduh sebuah game mobile dan menginstalnya di ponsel Anda. Di permukaan, itu mungkin terlihat seperti game mobile, tetapi sebenarnya game tersebut bisa jadi sedang mengumpulkan informasi pribadi atau mengirimkan informasi sensitif dari ponsel Anda kepada peretas. Jenis perangkat lunak ini dikenal sebagai Kuda Trojan.

Terakhir, ada jenis malware yang sangat merusak dan menakutkan, yaitu ransomware. Ransomware dalam dua atau tiga tahun terakhir telah semakin populer. Apa yang dilakukan ransomware? Ransomware adalah jenis malware yang mencoba untuk mengenkripsi file yang ada di perangkat digital Anda, seperti di komputer atau ponsel Anda. Setelah terinfeksi ransomware, file dokumen Anda akan dienkripsi oleh ransomware. Satu-satunya cara untuk mendekripsi dan mengembalikan file asli dari ransomware adalah dengan membayar penulis ransomware tersebut. Ransomware semakin populer dan menyebabkan kerugian jutaan dolar pada perusahaan di seluruh dunia."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Ransomware
lesson: Ransomware
transkripsi: Sekarang saya ingin menceritakan sebuah kisah nyata yang terjadi pada bulan Mei 2017. Pada saat itu, ditemukan sebuah ransomware bernama Wonder Cry. Wonder Cry adalah salah satu malware yang menyebar dengan sangat cepat dan belum pernah kita lihat sebelumnya. Malware ini, saat menyebar, akan mengenkripsi semua file di komputer korban. Setelah mengenkripsi file, malware ini juga akan memindai komputer di sekitarnya dan mencoba mereplikasi dirinya ke komputer berikutnya, lalu melanjutkan infeksi yang sama. Jadi, Wonder Cry merupakan contoh dari malware yang menyebar dengan sangat cepat yang muncul pada tahun 2017.

Apa dampak dari Wonder Cry terhadap dunia? Karena insiden Wonder Cry, layanan Kesehatan Nasional di Inggris terhenti, mesin ATM juga offline akibat infeksi virus ini, dan bahkan layanan kereta api terputus. Seperti yang Anda lihat, semakin banyak komputer yang digunakan dalam kehidupan kita, semakin tinggi risiko kita terhadap serangan ransomware.

Mari kita lihat lebih dalam bagaimana Wonder Cry bekerja. Ketika Anda terinfeksi ransomware Wonder Cry, semua file Anda akan dienkripsi, termasuk email, file Word, Excel, PDF, dan lainnya. Anda tidak akan bisa membaca konten file tersebut lagi. Meskipun Anda bisa membuka file tersebut, isinya akan terenkripsi. Satu-satunya cara untuk memulihkan konten dari enkripsi ransomware adalah dengan membayar hacker. Hacker meminta $300 untuk mengirimkan kunci dekripsi agar Anda bisa mendekripsi file Anda. Bahkan jika Anda membayar hacker, Anda mungkin tidak mendapatkan kunci dekripsi. Ini menciptakan situasi dilematis. Sebagai profesional, kami tidak menyarankan Anda membayar hacker, bahkan satu sen pun.

Berdasarkan insiden ini, telah dilakukan beberapa survei. Lebih dari 200.000 komputer di seluruh dunia terinfeksi oleh Wonder Cry dan lebih dari 150 negara terkena dampak insiden ini. Anda mungkin bertanya-tanya apakah Malaysia termasuk dalam 150 negara yang terdampak. Jawabannya adalah ya.

Sekarang kita sudah mengetahui bagaimana ransomware atau malware bekerja. Apa cara terbaik untuk mencegah diri Anda menjadi korban berikutnya? Aturan pertama adalah waspadai email phishing. Jika Anda menerima email phishing yang mengirimkan lampiran yang mencurigakan, jangan buka lampiran tersebut karena itu bisa jadi malware atau ransomware. Selanjutnya, pastikan antivirus atau perangkat lunak anti-malware di komputer Anda selalu diperbarui secara teratur karena setiap hari ada ribuan sampel ransomware baru yang muncul. Terakhir, pastikan sistem operasi Anda diperbarui. Anda mungkin kadang-kadang melihat pesan dari sistem Windows Anda bahwa saatnya menginstal patch atau pembaruan. Anda harus melakukannya karena patching adalah cara untuk memperbaiki kerentanan atau celah. Ingatlah tiga hal ini: waspadai email phishing, pastikan perangkat lunak antivirus Anda selalu diperbarui, dan pastikan sistem operasi Anda, seperti Windows atau Mac, selalu diperbarui dengan patch terbaru.

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Hardworking Phishermen
lesson: Hardworking Phishermen
transkripsi: "Baiklah, saya akan membagikan kepada Anda apa ancaman dunia maya terbesar saat ini, yang dikenal sebagai phishing. Apa itu phishing? Sekilas, kata ini terdengar seperti 'fishing' (memancing), tetapi sebenarnya mirip tetapi berbeda. Phishing, yang dieja pH i s h i n g, memiliki tujuan utama yang sama dengan memancingâ€”yaitu melemparkan umpan dan berharap seseorang akan memakan umpan tersebut, lalu menarik mereka masuk. Sebagian besar penipuan saat ini yang Anda dengar, seperti penipuan cinta atau penipuan bea cukai, semuanya diklasifikasikan sebagai bagian dari phishing menggunakan teknik phishing. Di slide berikutnya, kami akan membagikan teknik phishing umum yang digunakan penipu, sehingga Anda tahu cara melindungi diri Anda dari penipuan phishing ini. Sekarang, saya ingin menunjukkan gambar yang sangat menarik. Lihat gambar ini, ini adalah sekelompok nelayan yang sangat terorganisir dan pekerja keras yang sedang bekerja dengan sebaik mungkin. Apa yang mereka lakukan? Mengirim email, membuat panggilan teleponâ€”pada dasarnya mereka melakukan phishing, kan? Jadi, lain kali ketika Anda menerima email yang mengaku berasal dari Tom Cruise atau Angelina Jolie, jangan terlalu senang. Kemungkinan besar itu datang dari mereka."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Phishermen Baits
lesson: Phishermen Baits
transkripsi: Dalam kursus kami tentang penyelidikan kejahatan komputer dan forensik digital selama satu dekade terakhir, kami telah menemukan banyak email phishing dan penipuan online. Saya telah mengumpulkan koleksi email ini untuk dibagikan kepada Anda, sehingga kita bisa memeriksa email ini satu per satu dan belajar bagaimana membedakan email penipuan. Dengan cara ini, saat Anda menemui email serupa di masa depan, Anda bisa langsung mengetahui ini adalah email penipuan.

Sekarang, jika Anda melihat email ini, sangat sederhana dan langsung. Hanya meminta Anda untuk mengklik tautan. Tampaknya pelaku phishing ini cukup malas, tetapi email ini sangat mudah dikenali karena jika datang dari seseorang yang tidak Anda kenal dan memberikan instruksi untuk melakukan sesuatu, lebih baik diabaikan. Lebih baik tidak mengklik tautan daripada mengkliknya dan mempertaruhkan diri Anda pada sesuatu yang tidak Anda ketahui.

Email berikutnya yang akan saya tunjukkan adalah yang sangat umum. Jika Anda melihat email ini, Anda akan melihat beberapa instruksi dan juga tautan ke situs e-banking. Tentu saja, situs e-banking ini adalah situs fiktif. Namun, ketika Anda menerima email seperti ini dengan konten sederhana dan tautan yang tampaknya tidak berbahaya, cobalah untuk tidak mengklik tautan tersebut karena Anda tidak pernah tahu ke mana tautan tersebut akan membawa Anda. Jadi, berhati-hatilah saat menerima jenis email ini, meskipun instruksinya sederhana dan tautannya tampak sah, jangan klik.

Ini adalah contoh lain dari email phishing. Jika Anda melihatnya, kontennya sangat panjang. Biasanya, email phishing seperti ini disertai dengan cerita panjang; entah seseorang ingin memberikan Anda banyak kekayaan atau seseorang memerlukan bantuan Anda untuk mentransfer uang dari satu negara ke negara lain. Jika Anda membantu mereka, Anda akan dibayar dengan sangat baik. Jika Anda pernah menerima email seperti ini sebelumnya, Anda tahu apa yang saya maksud. Ingatlah bahwa terkadang kita harus berpikir dengan akal sehat. Jika Anda adalah seseorang yang mewarisi kekayaan besar, apakah Anda akan mencari orang asing untuk membantu Anda? Jawabannya tentu tidak.

Ini adalah contoh lain. Jika Anda melihat email ini, ukurannya lebih pendek dibandingkan dengan yang sebelumnya, tetapi isinya tetap sama. Seseorang sangat tertarik untuk mengenal Anda dan membutuhkan bantuan Anda, dan sebagai imbalannya, mereka akan membayar Anda dengan sangat baik. Saya sendiri tidak merasa terlalu menarik, jadi saya tidak berpikir ada orang yang ingin menghubungi saya untuk memberikan kekayaan. Jadi, saat menghadapi situasi seperti ini, Anda harus menggunakan akal sehat. Kadang-kadang kita harus berpikir mengapa para pelaku phishing ingin menargetkan individu. Kami akan menjelaskan hal ini nanti.

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Better Baits
lesson: Better Baits
transkripsi: Baiklah, kita telah melihat beberapa bentuk email phishing yang sangat sederhana. Sekarang saya akan menunjukkan beberapa lainnya yang lebih cerdas. Apakah Anda siap untuk melihatnya? Mari kita periksa email ini. Jika Anda adalah pengguna LinkedIn, ini mungkin tidak asing bagi Anda. LinkedIn mengirimkan email seperti ini dari waktu ke waktu kepada penggunanya. Sekarang, apa itu LinkedIn? LinkedIn adalah salah satu situs media sosial profesional terbesar di dunia. LinkedIn sering mengirimkan email seperti ini kepada penggunanya. Pengguna biasanya akan memposting resume dan riwayat karier profesional mereka di LinkedIn, dan ketika seseorang ingin terhubung dengan Anda, Anda akan menerima email seperti ini. Sekarang, perhatikan baik-baik email ini. Apa yang aneh tentang email ini? Dalam email ini, Anda tidak melihat link atau URL, kan? Tetapi perhatikan kata 'pergi ke kotak masuk'. Kata 'pergi ke kotak masuk' sebenarnya adalah link, meskipun tampaknya tidak seperti link biasa yang biasanya memiliki karakter biru dan garis bawah. Tampaknya sangat tidak mencurigakan, tetapi sebenarnya link ini membawa Anda ke tempat lain selain LinkedIn itu sendiri. Jadi, perhatikan dengan seksama email apa pun yang Anda terima; apa pun yang terlihat di email mungkin tidak benar-benar kontennya.

Lanjut dari email sebelumnya, lihat email ini. Ini akan menjadi sangat menarik. Jika Anda melihat email ini, ia memiliki logo yang tepat dan tidak ada URL atau link, tetapi memiliki sesuatu yang istimewa, yaitu tombol. Tombol-tombol ini terlihat sangat menggoda, seperti saat Anda melihat tombol Anda ingin mengkliknya. Inilah triknya: karena Anda tidak memiliki link, Anda hanya memiliki tombol, jadi email ini tampak sangat tidak mencurigakan. Aturan dari hal ini adalah jika Anda menerima email yang memiliki tombol untuk diklik, jangan klik tombol tersebut.

Ini adalah email yang sangat menarik yang kami lihat di sini. Jika Anda melihat email ini lagi, ada satu tombol di sini dan lebih penting lagi, jika Anda melihat konten email ini, ada saldo negatif yang berarti email tersebut memberi tahu Anda bahwa Anda memiliki saldo negatif dan perlu melakukan sesuatu dengan cepat. Email ini mencoba menciptakan rasa urgensi pada pembaca. Ingatlah ini: jika Anda menerima email yang menciptakan rasa urgensi atau meminta Anda untuk melakukan sesuatu dengan cepat, dan Anda diminta untuk melakukan tindakan tertentu untuk menyelesaikan sesuatu, perhatikan dengan seksama. Abaikan email tersebut, dan jika Anda benar-benar ragu, hubungi bank secara langsung. Yang menarik adalah beberapa dari kita mungkin tidak memiliki akun dengan bank tersebut, jadi ketika Anda menerima email akun ini, Anda harus segera menghapusnya."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Summing Up
lesson: Summing Up
transkripsi: "Menurut studi, email phishing masih menjadi ancaman terbesar bagi perusahaan dan pengguna akhir karena para peretas saat ini tidak peduli siapa Anda, apakah Anda perusahaan besar, kecil, menengah, bahkan perusahaan kecil atau pengguna rumah tangga. Mereka tidak membedakan targetnya. Sebagai kesimpulan dari sesi ini, yang ingin saya ingatkan adalah, ketika Anda menerima email dengan lampiran, terutama jika email tersebut datang dari orang yang tidak Anda kenal atau bahkan yang Anda kenal, berhati-hatilah, terutama dengan lampiran berupa file zip atau PDF. Jika Anda merasa curiga, jangan klik pada lampiran tersebut. Hal yang sama berlaku untuk tautan. Jika Anda menerima email yang berisi tautan yang meminta Anda untuk mengklik tautan tersebut untuk melakukan tindakan atau mengikuti konten, jangan klik tautan tersebut. Email dapat dengan mudah dipalsukan, siapa pun dapat mengirim email atas nama siapa pun, jadi email bisa sangat menipu. Yang paling penting, email juga dapat mengirimkan malware dan virus. Jadi, berhati-hatilah saat membuka email. Jika Anda ragu, verifikasi dengan seseorang yang benar-benar Anda percayai atau jika Anda benar-benar ragu, jangan klik tautan atau buka lampiran. Verifikasilah terlebih dahulu dengan orang lain."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Intro to Data Theft
lesson: Intro to Data Theft
transkripsi: "Ancaman siber besar berikutnya yang kita hadapi adalah pencurian data. Tahukah Anda bahwa data pribadi sebenarnya memiliki nilai di Pasar Gelap? Pada dasarnya, peretas membeli dan menjual data pribadi. Anda mungkin bertanya-tanya mengapa orang-orang ingin membeli data pribadi, apa gunanya? Maksud saya, apa yang bisa kita lakukan dengan data pribadi? Misalnya, jika saya memiliki nama Anda, nomor identitas, dan alamat Anda, saya bisa langsung mengajukan kartu kredit dan menggunakannya untuk berbelanja. Jadi, data pribadi sangat berharga. Di slide berikutnya, kami akan membagikan kepada Anda cara-cara umum bagaimana orang kehilangan data pribadi mereka kepada para peretas."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: How Hackers Steal Data
lesson: How Hackers Steal Data
transkripsi: Saya akan berbagi dengan Anda beberapa cara umum bagaimana data pribadi kita bocor. Mari kita lihat formulasi ini. Biasanya, pertanyaan pertama yang kita ajukan ketika pergi ke kedai kopi atau restoran adalah, "Apa kata sandi Wi-Fi?" Kita sangat menyukai Wi-Fi, terutama Wi-Fi gratis. Sekarang, berita buruknya adalah Wi-Fi gratis belum tentu baik. Sesuatu yang gratis dalam hidup mungkin tidak selalu baik, karena sangat mudah bagi peretas untuk membuat titik akses nirkabel palsu.

Misalnya, jika Anda masuk ke restoran dan restoran tersebut menyediakan Wi-Fi gratis, sangat mudah bagi peretas untuk membuat Wi-Fi gratis lain dengan nama yang sama seperti yang dimiliki restoran tersebut. Begitu Anda terhubung ke titik akses nirkabel tersebut, Anda tidak akan tahu apakah Anda terhubung ke Wi-Fi yang benar atau ke Wi-Fi peretas. Bayangkan skenario terburuk, Anda menghidupkan ponsel Anda, terhubung ke titik akses Wi-Fi, tetapi karena peretas duduk dekat dengan Anda, Anda terhubung ke titik akses Wi-Fi peretas tanpa sepengetahuan Anda. Begitu Anda terhubung ke internet, Anda memeriksa email, mengunduh email, mengunjungi akun media sosial, dan mengunduh pesan serta melakukan semua aktivitas online yang biasanya Anda lakukan. Terutama ketika Anda mengakses rekening bank atau berbelanja, semua aktivitas Anda akan ditangkap oleh peretas. Jadi apapun yang Anda lakukan dan kirimkan, peretas akan memiliki salinannya, termasuk email, kata sandi, dan PIN yang Anda kirimkan melalui internet.

Sebagai pengingat, jika Anda terhubung ke Wi-Fi publik, jangan melakukan aktivitas sensitif seperti mengakses rekening bank, berbelanja, atau mengirim informasi kartu kredit. Jika Anda ingin melakukan aktivitas online sensitif, gunakan data seluler Anda, karena lebih aman dibandingkan Wi-Fi publik.

Ada cara lain di mana data pribadi bisa bocor, yaitu melalui percakapan telepon. Tidak tahu apakah Anda pernah menerima panggilan dari pihak yang mengaku dari pihak berwenang seperti stasiun polisi atau bank yang meminta data pribadi seperti alamat atau nomor identitas. Jika Anda menerima panggilan semacam itu, sebaiknya matikan telepon dan jangan mengungkapkan informasi pribadi. Jika pihak berwenang benar-benar ingin mencari Anda, mereka akan datang secara langsung dan tidak perlu meminta rincian pribadi melalui telepon.

Ketika Anda mengunjungi sebuah gedung atau kantor, petugas keamanan mungkin meminta informasi pribadi seperti nomor identitas atau SIM. Kartu identitas mengandung banyak informasi berguna seperti nama lengkap, alamat rumah, dan tanggal lahir, yang bisa digunakan oleh penjahat untuk berbagai tujuan. Saya pribadi lebih memilih untuk tidak memberikan kartu identitas kepada petugas keamanan dan lebih memilih memberikan SIM sebagai gantinya. Hanya pihak berwenang yang berhak meminta dan menyimpan kartu identitas Anda, yaitu pihak kepolisian.

Meskipun Anda sudah menghindari Wi-Fi publik dan berhati-hati dalam berbagi data pribadi, data Anda masih bisa bocor. Ini bisa terjadi karena berbagai alasan, termasuk jika akun online Anda dibobol. Misalnya, jika Anda memiliki akun di situs e-commerce dan informasi pribadi seperti alamat pengiriman disimpan di sana, jika situs tersebut diretas dan database pribadi dicuri, Anda tidak dapat banyak berbuat. Oleh karena itu, selalu batasi informasi pribadi yang Anda bagikan secara online. Misalnya, jika situs e-commerce hanya membutuhkan nama lengkap dan alamat pengiriman, tidak perlu memberikan informasi tambahan seperti pendapatan tahunan atau jumlah anak.

Praktik baik lainnya adalah secara teratur mengganti kata sandi. Jika akun Anda telah dikompromikan karena pihak ketiga yang menyimpan data pribadi Anda diretas, mengganti kata sandi memastikan bahwa kata sandi lama yang telah bocor tidak lagi valid.

Cara lain data pribadi bocor adalah melalui media sosial. Ketika Anda memposting informasi tentang diri Anda dan keluarga, seperti liburan atau aktivitas anak-anak, Anda mengungkapkan banyak informasi pribadi. Misalnya, jika Anda memposting foto anak-anak Anda berlibur atau berlatih olahraga, ini bisa memberikan detail yang berguna bagi peretas untuk merencanakan serangan. Jadi, berhati-hatilah dengan informasi yang Anda posting secara online karena informasi yang tampaknya tidak berbahaya bisa memberikan banyak detail tentang diri Anda atau keluarga Anda.

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Precautions Summarised
lesson: Precautions Summarised
transkripsi: "Saya akan membagikan langkah-langkah tambahan yang harus Anda lakukan untuk melindungi diri Anda lebih lanjut. Salah satu langkah penting untuk melindungi data pribadi kita adalah memilih kata sandi yang baik. Sebelum membahas cara memilih kata sandi yang baik, mari kita lihat beberapa kesalahan umum yang biasanya kita lakukan. Pertama, kata sandi yang mudah diingat juga sering kali mudah ditebak. Kita mungkin menggunakan kata sandi yang terlalu pendek, terlalu sederhana, atau sebaliknya, kata sandi yang terlalu panjang dan kompleks sehingga sulit diingat. Yang terburuk, kita juga mungkin memiliki kebiasaan menggunakan satu kata sandi untuk beberapa akun. Jadi, jika kata sandi ini terkompromi, maka semua akun lain yang menggunakan kata sandi yang sama juga akan terancam. Kita perlu menyadari bahwa ini adalah praktik yang sangat buruk dalam penggunaan kata sandi. Oleh karena itu, kita perlu belajar cara memilih kata sandi yang mudah diingat namun sulit untuk dipecahkan. Kita akan membahas hal ini di slide berikutnya."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Protect Yourself
lesson: Protect Yourself
transkripsi: "Baik, saya akan membagikan langkah tambahan yang harus Anda lakukan untuk melindungi diri Anda lebih lanjut. Salah satu langkah penting untuk melindungi data pribadi kita adalah memilih kata sandi yang baik. Sebelum kita membahas cara memilih kata sandi yang baik, mari kita lihat beberapa kesalahan umum yang biasanya kita lakukan. Pertama, kata sandi yang mudah diingat juga seringkali mudah ditebak. Kita mungkin memiliki kata sandi yang terlalu pendek atau terlalu sederhana, atau sebaliknya, kita mungkin memiliki kata sandi yang terlalu panjang dan terlalu kompleks sehingga sulit diingat. Yang terburuk adalah kebiasaan kita menggunakan satu kata sandi untuk beberapa akun. Jika kata sandi ini terkompromi, maka semua akun lain yang menggunakan kata sandi yang sama juga akan terancam. Kita perlu menyadari bahwa ini adalah praktik yang sangat buruk dalam menggunakan kata sandi, jadi kita perlu mempelajari cara memilih kata sandi yang mudah diingat tetapi sulit untuk dibobol. Kita akan membahas hal ini di slide berikutnya."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Know Your Enemy
lesson: Know Your Enemy
transkripsi: "Biasanya, jika seorang peretas ingin mengetahui kata sandi kita, peretas dapat menggunakan beberapa teknik umum. Salah satu teknik yang sering digunakan adalah serangan Brute Force. Apa itu serangan Brute Force? Serangan Brute Force berarti menggunakan semua kemungkinan kombinasi huruf dan angka untuk mencobanya dan menebak kata sandi yang benar. Misalnya, jika kata sandi Anda adalah 1 2 3 4 5, peretas akan mencoba kombinasi berbeda dari 00000000 hingga 99999, mulai dari 0000 hingga 9999, hingga menemukan 1 2 3 4 5. Ini adalah cara peretas menemukan kata sandi. Tentu saja, serangan Brute Force memerlukan waktu, tetapi tidak ada kata sandi yang tidak dapat dipecahkan; hanya masalah waktu. Oleh karena itu, kita perlu mencari cara untuk membuat kata sandi yang mudah diingat tetapi sangat sulit bagi peretas untuk dipecahkan, terutama ketika menggunakan serangan Brute Force. Kita ingin membuat kata sandi yang dapat bertahan terhadap serangan Brute Force sehingga peretas perlu menghabiskan banyak waktu untuk menebak kata sandi yang benar. Ketika kita mengatakan banyak waktu, itu bisa berarti hari, bulan, atau bahkan tahun. Jadi, kita ingin membuat kata sandi yang mudah diingat tetapi membutuhkan waktu yang sangat lama bagi peretas untuk menebaknya."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Easy to Recall, Hard to Crack!
lesson: Easy to Recall, Hard to Crack!
transkripsi: "Baiklah, ini akan menarik. Saya akan berbagi dengan Anda cara terbaik untuk membuat kata sandi yang mudah diingat tetapi sulit untuk dibobol, jadi harap perhatikan. Mari kita lihat contoh ini: bayangkan kita perlu membuat sebuah frasa terlebih dahulu, sebuah frasa yang mudah Anda ingat. Sekarang, mari gunakan frasa ini: 'Saya cinta mobil saya'. Mudah diingat, tetapi jika Anda hanya menggunakan 'Saya cinta mobil saya' sebagai kata sandi, kemungkinan besar dapat dipecahkan dalam beberapa jam. Para peretas sangat mungkin dapat memecahkan kata sandi ini dalam waktu singkat, jadi kita perlu melakukan sesuatu dengan frasa ini.

Sekarang mari kita lihat contoh pertama: 'Saya cinta mobil saya'. Kata sandi ini cukup oke, tetapi terdiri hanya dari huruf kecil, dan untuk peretas, ini masih dapat dibobol dalam beberapa jam. Jika kita bandingkan dengan contoh kedua, perbedaan utama adalah huruf kapital pada kata sandi kedua. Huruf I, L, M, dan C ditulis dengan huruf kapital. Dengan kata sandi seperti ini, peretas harus memeriksa huruf kecil dari a sampai z, dan juga huruf kapital dari A sampai Z, serta kombinasi dari keduanya. Ini sebenarnya memperbanyak waktu yang dibutuhkan untuk membobol kata sandi. Dengan komputer modern yang cepat, mungkin memakan waktu kurang dari sehari, jadi perbedaannya cukup signifikan dibandingkan dengan contoh pertama.

Sekarang, mari kita lihat contoh ketiga, yang mungkin tampak sedikit lebih kompleks pada awalnya. Namun, setelah Anda memahami cara membuat kata sandi ini, Anda akan merasa sangat mudah. Ambil frasa 'Saya cinta mobil saya'. Gantilah huruf vokal yang Anda lihat, seperti A, E, I, O, U, dengan angka atau simbol. Contoh ketiga, huruf O diganti dengan angka nol, huruf E diganti dengan angka tiga, dan huruf A diganti dengan simbol @. Untuk membobol kata sandi ini, peretas harus memeriksa huruf kecil, huruf kapital, serta berbagai simbol dan angka dari 0 sampai 9. Ini akan memakan waktu lebih dari satu tahun untuk membobol kata sandi ini.

Jika contoh ketiga masih belum cukup aman, Anda bahkan bisa membuatnya lebih kompleks atau lebih sulit dengan menambahkan beberapa tanda seru di depan atau di belakang kata sandi. Ini akan meningkatkan kompleksitas kata sandi beberapa kali lipat. Dengan cara ini, membobol kata sandi seperti itu akan memakan waktu beberapa tahun atau bahkan satu dekade. Itulah cara membuat kata sandi yang mudah diingat tetapi sulit untuk dibobol. Ingatlah, gunakan frasa yang mudah diingat, lalu terapkan formula ini untuk membuat kata sandi yang mudah diingat namun sulit ditebak, bahkan jika seseorang mengetahui frasa Anda, mereka mungkin tidak dapat menebak kata sandi yang benar."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Securing Your Mobile Device
lesson: Securing Your Mobile Device
transkripsi: "Baiklah, sekarang setelah kita mempelajari cara memilih kata sandi yang mudah diingat namun sulit ditebak, hal berikutnya yang harus kita lakukan adalah mengamankan perangkat pribadi kita, dalam hal ini ponsel atau tablet kita. Menurut studi MCMC, 80% dari kita suka mengakses internet menggunakan tablet atau ponsel kita. Kita menggunakan ponsel atau tablet untuk memeriksa email, mengerjakan dokumen kantor, melakukan percakapan, sehingga ponsel menjadi elemen yang sangat penting dalam kehidupan sehari-hari kita. Jadi, kita perlu mencari cara untuk mengamankan ponsel kita dan selalu memastikan bahwa keamanannya dalam kondisi terbaik. Sekarang saya akan membagikan beberapa tips yang bisa kita ikuti:

Selalu Pastikan Ponsel Terlindungi dengan PIN atau Kata Sandi: Jangan biarkan ponsel Anda tidak terkunci. Jika, dalam kasus terburuk, Anda kehilangan ponsel Anda, seseorang yang menemukan ponsel Anda tidak akan bisa mengakses data pribadi Anda tanpa menggunakan PIN. Jadi, ingatlah untuk selalu memiliki PIN untuk melindungi ponsel Anda.

Matikan Wi-Fi yang Tidak Diperlukan: Saat Anda berada di tempat yang tidak perlu menggunakan Wi-Fi, matikan Wi-Fi. Ponsel Anda akan terus mencari sinyal Wi-Fi jika Wi-Fi diaktifkan, dan ini memberi kesempatan bagi peretas untuk membuat titik akses nirkabel palsu. Ketika ponsel Anda terhubung ke titik akses palsu tersebut, peretas bisa menangkap data pribadi dari ponsel Anda.

Hati-hati Saat Menginstal Aplikasi: Hanya instal aplikasi yang diperlukan untuk pekerjaan atau kehidupan pribadi Anda. Terutama aplikasi yang meminta akses tambahan yang tidak diperlukan. Misalnya, jika Anda mengunduh game dan game tersebut meminta akses ke daftar kontak atau SMS Anda, padahal game tersebut tidak ada hubungannya dengan kontak atau SMS, jangan izinkan akses tersebut. Anda bisa memilih untuk menghapus aplikasi tersebut atau sekadar memblokir aksesnya.

Manfaatkan Fitur Keamanan Ponsel Anda: Saat ini, smartphone dilengkapi dengan banyak fitur keamanan seperti enkripsi, layanan penghapusan jarak jauh, bahkan pengenalan wajah dan sidik jari. Manfaatkan fitur-fitur keamanan ini secara maksimal.

Aktifkan Layanan Lokasi: Aktifkan layanan lokasi pada ponsel Anda. Anda tidak pernah tahu kapan Anda mungkin kehilangan ponsel Anda, dan jika layanan lokasi aktif, Anda masih memiliki peluang untuk menemukan ponsel Anda menggunakan sinyal GPS.

Ingatlah untuk memanfaatkan semua fitur keamanan yang ada pada ponsel Anda karena saat ini smartphone dilengkapi dengan banyak fitur keamanan."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Securing Your Laptop
lesson: Securing Your Laptop
transkripsi: Sekarang setelah kita membahas cara mengamankan perangkat mobile kita, perangkat yang sangat penting berikutnya yang perlu kita bahas adalah laptop dan komputer pribadi kita. Saya yakin semua orang sudah tahu apa itu screen saver, tetapi tanyakan pada diri sendiri, apakah screen saver Anda dilengkapi dengan kata sandi? Jika tidak, pastikan Anda memiliki kata sandi untuknya; jika tidak, screen saver tanpa kata sandi sama saja tidak memiliki screen saver sama sekali. Jadi pastikan screen saver Anda memiliki kata sandi yang kuat.

Hal berikutnya yang penting untuk melindungi komputer kita adalah selalu memastikan bahwa sistem komputer Anda selalu terbarui. Setiap kali Anda melihat pembaruan yang muncul untuk diinstal, segera instal. Pembaruan ini bertujuan untuk meminimalkan risiko serangan karena pembaruan tersebut memperbaiki kerentanannya pada sistem operasi. Jadi ketika Anda mendapatkan pemberitahuan untuk menginstal pembaruan dari sistem operasi, segera instal.

Seperti yang telah kita sebutkan sebelumnya, hal penting lainnya adalah selalu memastikan bahwa komputer Anda dilengkapi dengan versi terbaru dari perangkat lunak antivirus. Ketika Anda menginstal antivirus, tidak hanya Anda harus memastikan bahwa perangkat lunak tersebut terbaru, tetapi juga definisi virusnya harus diperbarui secara berkala. Jika Anda bertanya kepada saya 20 tahun lalu, ketika orang membicarakan antivirus, kami hanya memberitahu mereka bahwa itu sesuatu yang ekstra, mungkin tidak diperlukan dan dapat memperlambat komputer. Namun, saat ini, jika komputer Anda berjalan tanpa antivirus, percayalah, Anda akan terinfeksi dan itu akan terjadi lebih cepat dari yang Anda kira. Jadi, perangkat lunak antivirus adalah sesuatu yang tidak bisa dipisahkan dari komputer saat ini; Anda harus memastikan bahwa Anda memiliki perangkat lunak antivirus terinstal, baik itu gratis atau tidak, tidak masalah selama Anda memiliki perangkat lunak antivirus.

Poin penting berikutnya adalah, ketika Anda menggunakan komputer di rumah atau di kantor, baik komputer tersebut milik kantor atau rumah, jangan pernah menggunakan perangkat lunak bajakan. Ini adalah cara para peretas mencoba menyusup ke organisasi. Peretas suka menyusup ke organisasi dengan menempatkan trojan atau ransomware yang disertakan bersama perangkat lunak bajakan. Jika Anda mengunduh perangkat lunak bajakan dan menggunakannya di rumah, lalu membawa laptop tersebut kembali ke kantor, inilah cara ransomware atau malware dapat terinfeksi di kantor. Jadi selalu pastikan bahwa baik di komputer pribadi Anda maupun di komputer kantor, jangan pernah menggunakan perangkat lunak bajakan. Dapatkan perangkat lunak dengan lisensi yang sah.

Selanjutnya, selalu pastikan bahwa ketika seseorang memberikan Anda atau ketika Anda menemukan drive USB yang mencurigakan atau drive yang mencurigakan, jangan sambungkan ke komputer Anda karena ini adalah cara umum para peretas menyebarkan virus malware. Mereka menaruh malware di thumb drive dan menunggu Anda untuk menyambungkannya. Mereka bisa melemparkan drive tersebut di mana saja di kantor, dan jika Anda mencurigai sesuatu, jangan sambungkan ke komputer Anda; mintalah seseorang untuk memeriksa isi dari drive USB tersebut daripada menyambungkannya ke komputer Anda secara langsung.

Terakhir, jika seseorang meminta izin untuk menggunakan komputer Anda, selalu pastikan bahwa Anda ada di sana, berdiri atau duduk di sampingnya, ketika seseorang sedang bekerja di komputer Anda. Untuk seseorang mengunduh ransomware atau malware ke komputer Anda hanya memerlukan beberapa detik, tidak membutuhkan waktu lama. Jadi ketika seseorang meminta izin untuk menggunakan komputer Anda, pastikan Anda ada di sana untuk memantau tindakan yang mereka lakukan.

Semua tips yang saya berikan ini dapat diterapkan di kantor atau di rumah. Jadi pastikan Anda mengikuti beberapa praktik terbaik ini agar Anda cukup aman dari serangan ransomware atau virus.

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Securing Your Home Devices
lesson: Securing Your Home Devices
transkripsi: "Sekarang kita sudah membahas bagaimana cara mengamankan tablet, ponsel, dan bahkan komputer kita, ada satu elemen penting yang hampir terlupakan yaitu perangkat Internet of Things (IoT). Sekarang, di rumah, banyak perangkat yang mungkin Anda tidak sadari sebenarnya sudah terhubung ke internet. Contohnya adalah TV pintar, router, titik akses nirkabel, bahkan pengontrol rumah pintar, semuanya terhubung ke internet. Ketika kita mengatakan mereka terhubung ke internet, berarti mereka juga rentan terhadap serangan seperti komputer lainnya. Jadi kita perlu menemukan cara untuk mengamankan semua perangkat rumah ini.

Tips nomor satu yang selalu saya sarankan adalah pastikan untuk mengganti password default dari perangkat-perangkat ini. Kapan terakhir kali Anda mengganti password CCTV Anda? Jika Anda belum menggantinya, sebaiknya lakukan sekarang. CCTV adalah salah satu target terbesar dari botnet, jadi hacker akan mencoba masuk ke CCTV dengan menggunakan password default seperti admin admin atau password abc123. Jika Anda belum mengganti password CCTV Anda, pastikan untuk menggantinya sekarang.

Hal berikutnya yang ingin saya tekankan adalah titik akses nirkabel Wi-Fi di rumah Anda. Jika Anda menggunakan Wi-Fi di rumah, pastikan untuk menggunakan WPA (Wi-Fi Protected Access) dan hindari menggunakan WEP (Wired Equivalent Privacy). Jika ada opsi untuk mengaktifkan WPS (Wi-Fi Protected Setup), pastikan untuk tidak menggunakannya karena dari sudut pandang hacker, untuk membobol jaringan nirkabel yang menggunakan WPS membutuhkan waktu kurang dari 4 jam. Jadi cara terbaik untuk melindungi jaringan nirkabel Anda adalah dengan menggunakan WPA untuk enkripsi dan jika Anda tidak membutuhkan akses jarak jauh ke rumah, matikan semua fitur akses jarak jauh dari router nirkabel Anda. Pastikan juga untuk tidak menggunakan password default untuk router Anda, karena siapa pun yang memiliki akses ke sekitar rumah dapat mencoba masuk ke sistem Anda dan bahkan mengubah password router atau mengambil alih kontrol router Anda. Pastikan tidak menggunakan password default, amankan jaringan nirkabel Anda, dan jika Anda sering memiliki tamu di rumah, periksa apakah router Anda memungkinkan untuk membuat jaringan tamu terpisah. Jangan berikan password pribadi Anda kepada tamu atau tetangga; buatlah jaringan tamu terpisah. Banyak titik akses Wi-Fi saat ini yang memungkinkan Anda melakukan hal ini, jadi manfaatkan fitur ini sepenuhnya."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Internet Doâ€™s Donâ€™ts
lesson: Internet Doâ€™s Donâ€™ts
transkripsi: Berdasarkan survei dari MCMC, kita menghabiskan lebih dari 8 jam sehari di internet, jadi sangat penting bagi kita untuk memahami praktik terbaik yang harus diikuti saat kita online. Saya akan mulai dengan yang pertama: setiap kali Anda mengunjungi situs web, pastikan situs tersebut menggunakan HTTPS, artinya jika situs web tidak menggunakan HTTPS di depan URL, Anda harus sangat berhati-hati. Selalu kunjungi situs web yang menggunakan HTTPS di depan URL. Ini akan memastikan bahwa situs web tersebut memiliki sertifikat yang sesuai dan keamanan enkripsi yang diterapkan di lapisan transport.

Selanjutnya, jika bisa, jangan simpan kata sandi di browser Anda. Saya tahu ini sangat memudahkan karena saat Anda masuk ke situs tertentu, browser akan menawarkan apakah Anda ingin menyimpan kata sandi di browser. Jika Anda menggunakan komputer publik, jangan pernah menyimpan kata sandi. Jika Anda menggunakan laptop pribadi, saran saya adalah sebaiknya Anda tidak menyimpannya, meskipun itu mungkin agak merepotkan. Jadi, jangan simpan kata sandi di komputer Anda, baik itu publik atau pribadi.

Ketika Anda online, coba batasi informasi pribadi yang Anda ungkapkan. Jangan membagikan terlalu banyak informasi. Selalu hanya bagikan apa yang perlu dibagikan, dan jangan posting sesuatu secara online jika tidak perlu karena apa pun yang diposting di internet akan tetap ada hampir selamanya dan sulit untuk dihapus.

Poin penting lainnya adalah jangan unduh perangkat lunak bajakan. Jika Anda pernah menggunakan perangkat lunak bajakan, Anda sebenarnya mengambil risiko karena banyak malware, virus, dan ransomware saat ini terpasang bersama dengan perangkat lunak bajakan. Saat Anda menjalankan perangkat lunak bajakan, malware mungkin tidak aktif segera, tetapi malware bisa berada dalam komputer Anda dan aktif setelah beberapa waktu. Jadi, minimalkan risiko dengan tidak menggunakan perangkat lunak bajakan dan dapatkan salinan perangkat lunak yang sah.

Terakhir, jika Anda mengunjungi situs web dan situs tersebut meminta Anda untuk menginstal sesuatu, Anda harus sangat berhati-hati, terutama jika situs tersebut tidak resmi. Jika Anda mengunjungi situs perangkat lunak bajakan dan situs tersebut meminta Anda menginstal perangkat lunak, segera tinggalkan situs tersebut. Abaikan permintaan tersebut dan jangan instal apa pun. Aturan umum adalah jika situs web meminta Anda untuk menginstal sesuatu, berhati-hatilah. Ini juga merupakan cara lain bagi peretas untuk mengendalikan komputer Anda jika Anda menginstal plugin yang dibuat oleh peretas.

Beberapa praktik terbaik ini yang dapat kita ikuti saat online. Tentu saja, ada banyak praktik terbaik lainnya; selalu tetap update dengan berita keamanan, berlangganan buletin, dan equip diri Anda dengan tren keamanan terbaru.

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Final Recap!
lesson: Final Recap!
transkripsi: "Jadi akhirnya kita sampai pada kesimpulan presentasi hari ini. Ingatlah ada beberapa poin yang perlu saya ulangi. Pertama, setiap orang berperan dalam keamanan. Keamanan bukan hanya tanggung jawab manajer keamanan atau administrator keamanan, tetapi tanggung jawab Anda juga. Setiap orang berperan. Keamanan juga harus menjadi bagian dari budaya perusahaan Anda. Selalu pikirkan keamanan terlebih dahulu dalam setiap tindakan atau keputusan yang Anda ambil. Terapkan keamanan sebagai bagian dari budaya perusahaan Anda dan budaya rumah Anda. Ingatlah bahwa keamanan adalah untuk mendukung bisnis, jadi pastikan bahwa setiap hal yang masuk selalu melindungi kepentingan bisnis. Selalu perbarui diri Anda dengan berita keamanan karena serangan peretasan, virus, malware, dan insiden baru hampir terjadi setiap hari. Selalu ikuti berita terbaru tentang keamanan siber dari berbagai forum atau situs web. Dan terakhir, jika Anda ragu, jangan langsung membuat keputusan. Minta bantuan dari orang yang lebih teknis atau lebih berpengetahuan tentang keamanan. Jika Anda menerima email yang tidak Anda yakini atau jika Anda menerima drive USB dan ingin memastikan isinya sah atau tidak, mintalah bantuan. Jika Anda tidak memiliki keterampilan teknis, tidak apa-apa, dapatkan bantuan dari seseorang yang memiliki keterampilan tersebut. Ingatlah hal ini, teruslah belajar dan jika Anda tidak yakin, minta bantuan."

judul kursus: Cybersecurity Essentials: Protecting Yourself Online
nama institusi: iTrain
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transkrip ini membahas tentang berbagai ancaman keamanan siber yang dihadapi individu dan organisasi di era digital saat ini. Transkrip diawali dengan menyoroti tingginya penggunaan internet dan ketergantungan pada smartphone di Malaysia, yang selanjutnya membuka peluang bagi berbagai ancaman siber.
Berikut adalah rangkuman detail dari setiap bagian transkrip:
1. Ancaman yang Meningkat:
Masyarakat modern menghabiskan sebagian besar waktunya online, terutama melalui smartphone.
Akses mudah ke alat hacking menyebabkan peningkatan jumlah hacker dan target.
Setiap pengguna internet adalah target potensial, terlepas dari profil atau aktivitas online mereka.
2. Jenis-jenis Ancaman:
Phishing: Penipuan melalui email, pesan, atau panggilan telepon yang dirancang untuk mencuri informasi pribadi atau menyebarkan malware.
Malware: Perangkat lunak berbahaya seperti virus, Trojan Horse, dan ransomware yang dirancang untuk merusak perangkat, mencuri data, atau memeras korban.
Ransomware: Jenis malware yang mengenkripsi file dan meminta tebusan untuk dekripsi. Contoh kasus: Wannacry yang melumpuhkan banyak sistem di seluruh dunia.
3. Teknik Phishing:
Email sederhana dengan tautan phishing yang meminta informasi pribadi.
Email yang menyamar sebagai institusi resmi seperti bank atau situs e-commerce.
Email dengan cerita emosional untuk mengelabui korban agar memberikan bantuan finansial.
Email yang tampak sah dari platform media sosial seperti LinkedIn dengan tautan atau tombol phishing yang tersembunyi.
4. Mencegah Serangan Siber:
Hati-hati terhadap email phishing: Jangan membuka lampiran atau tautan yang mencurigakan. Verifikasi keaslian email dengan menghubungi pengirim secara langsung.
Perbarui perangkat lunak keamanan: Pastikan antivirus dan sistem operasi selalu terbarui untuk menambal kerentanan.
Gunakan kata sandi yang kuat: Hindari kata sandi yang mudah ditebak dan gunakan frasa unik dengan kombinasi huruf besar, huruf kecil, angka, dan simbol.
Amankan perangkat mobile: Gunakan PIN atau kata sandi, matikan Wi-Fi yang tidak diperlukan, hati-hati saat menginstal aplikasi, dan manfaatkan fitur keamanan yang tersedia.
Lindungi laptop: Gunakan screen saver dengan kata sandi, perbarui sistem operasi, gunakan antivirus, hindari perangkat lunak bajakan, dan berhati-hati saat menyambungkan perangkat eksternal.
Amankan perangkat rumah: Ganti kata sandi default untuk perangkat IoT seperti router dan CCTV, gunakan enkripsi WPA untuk Wi-Fi, matikan fitur akses jarak jauh yang tidak diperlukan, dan buat jaringan tamu terpisah.
Praktik terbaik saat online: Kunjungi situs web HTTPS, batasi informasi pribadi yang dibagikan, jangan unduh perangkat lunak bajakan, dan berhati-hati saat menginstal plugin.
5. Kesimpulan:
Keamanan siber adalah tanggung jawab bersama, baik individu maupun organisasi.
Terapkan budaya sadar keamanan dengan memprioritaskan keamanan dalam setiap keputusan.
Terus ikuti perkembangan tren dan berita keamanan siber.
Jangan ragu untuk meminta bantuan ahli jika ragu atau tidak yakin.
Intinya, transkrip ini menekankan pentingnya kewaspadaan dan tindakan proaktif dalam menghadapi ancaman siber yang terus berkembang. Dengan memahami risiko dan langkah-langkah pencegahan yang tepat, kita dapat meminimalisir risiko menjadi korban kejahatan siber.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI Tool or Threat
lesson: AI Tool or Threat
transkripsi: Di bagian ini, bagian pertama akan membahas tentang apa itu AI, evolusi kecerdasan buatan, dan hal-hal penting yang perlu diketahui tentang AI. Saya ingin memulai dengan kutipan yang sangat penting dan favorit saya tentang AI dari Rodney Brooks: kecerdasan buatan adalah alat, bukan ancaman."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI vs Automation
lesson: AI vs Automation
transkripsi: "Menurut Wikipedia, kecerdasan buatan (AI) adalah kecerdasan yang ditunjukkan oleh mesin atau perangkat lunak. AI juga merupakan bidang perangkat lunak komputer di mana AI didefinisikan sebagai kemampuan untuk menunjukkan hal-hal dengan cara yang cerdas. AI berbeda dari otomatisasi; otomatisasi adalah tugas yang dilakukan secara berulang tanpa mempertimbangkan kondisi dan situasi. Sebaliknya, dalam AI, sistem akan berpikir secara cerdas berdasarkan skenario serta kemampuan dan kondisi dari perangkat lunak dan lingkungan itu sendiri."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI Evolution
lesson: AI Evolution
transkripsi: "Secara umum, ada anggapan bahwa AI (Kecerdasan Buatan) adalah hal yang baru di dunia kita, namun sebenarnya AI sudah berkembang sejak dan setelah Perang Dunia II. Tes Turing dibuat pada tahun 1950, dan pada tahun 1955, AI mulai lahir. Robot chatbot pertama, yang bernama Eliza, dikembangkan pada tahun 1964. Kemudian terjadi musim dingin AI, di mana perkembangan AI tidak banyak diketahui publik. Publik kembali tertarik pada AI pada tahun 1997 ketika perangkat lunak Deep Blue mengalahkan seorang juara catur. Cepat maju ke tahun 2011, Apple mengembangkan program c yang dijalankan di iPhone dan iPad, memanfaatkan AI. Alexa dikembangkan oleh Amazon Web Services, dan ada evolusi AI yang cepat dalam 10 tahun terakhir di mana AI terbagi menjadi berbagai subkategori, termasuk NLP (Pemrosesan Bahasa Alami), pembelajaran mesin, dan pembelajaran mendalam."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Subsets of AI
lesson: Subsets of AI
transkripsi: Di abad ke-20, sumber daya yang paling penting adalah air hitam, yang saya maksud dengan air hitam adalah minyak. Namun, di abad ke-21, sumber daya yang paling penting dan krusial adalah data. Kecerdasan buatan (AI) telah mengubah setiap sektor kehidupan dan bergantung pada data. Ada banyak bidang dalam kecerdasan buatan yang melakukan berbagai hal. Mari kita tinjau beberapa area tersebut dengan cepat:

Machine Learning: Machine Learning banyak digunakan dalam robotika dan server mesin untuk pembelajaran mendalam guna memahami perilaku dan analitik prediktif dengan lebih baik.

Natural Language Processing (NLP): NLP digunakan secara luas dalam terjemahan, klasifikasi, pengelompokan, dan ekstraksi informasi, yang sangat penting dalam sektor perbankan dan fintech.

Pengolahan Suara: Ini mencakup konversi dari teks ke suara atau sebaliknya.

Sistem Pakar dan Robotika: Sistem pakar dan robotika juga merupakan bagian dari kecerdasan buatan.

Computer Vision: Computer Vision berfungsi untuk mengekstraksi informasi dari komputer.

Saya ingin memberikan contoh dari China. China ingin menjadi pemimpin dunia dalam AI pada tahun 2025. Mereka telah mengembangkan perangkat lunak bernama "Big Brother". Misalnya, ketika seseorang memasuki pusat perbelanjaan, sebuah kamera akan memindai orang tersebut dan segera menggambar garis lingkar di sekitar wajah orang itu. Garis lingkar tersebut dapat berwarna hijau, kuning, atau merah. Mari kita lihat lebih dalam bagaimana mekanisme ini bekerja: seseorang memasuki pusat perbelanjaan, kamera di depan memindai orang tersebut dan mengirimkan informasi ini ke cloud. Cloud memiliki penyimpanan dari ratusan ribu bahkan miliaran orang, dalam kasus China dengan populasi 1,4 miliar. Dari wajah tersebut, sistem akan dapat mengidentifikasi siapa orang ini dari 1,4 miliar orang, nama, lokasi, alamat, dan seterusnya. Dari informasi ini, sistem dapat mengetahui apakah orang tersebut memiliki pelanggaran lalu lintas, catatan kriminal, atau bersih. Jika orang tersebut bersih, warna kotak akan hijau, jika memiliki pelanggaran minor, warna kotak akan kuning, dan jika memiliki catatan kriminal dan berbahaya, warna kotak akan merah. Pemrosesan informasi yang cepat ini memerlukan tidak hanya server komputasi tetapi juga algoritma berbasis AI. Berapa lama waktu yang diperlukan untuk semua situasi ini terjadi? Hanya dalam 2 detik, dan bukan hanya satu orang yang memasuki pusat perbelanjaan; ada ratusan orang yang masuk ke pusat perbelanjaan atau tempat lainnya pada saat yang sama, yang hanya dapat dilakukan dengan memanfaatkan kecerdasan buatan. Solusi "Big Brother" ini menggunakan setiap sektor dalam kecerdasan buatan. Kecerdasan buatan akan membawa manfaat bagi umat manusia.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Subsets of Machine Learning
lesson: Subsets of Machine Learning
transkripsi: Mari kita bahas tentang pembelajaran mesin (machine learning) dan kecerdasan buatan (artificial intelligence) yang dikategorikan lebih lanjut ke dalam pembelajaran mesin. Pembelajaran mesin dikategorikan menjadi tiga bagian penting: pertama, pembelajaran terawasi (supervised learning), kedua, pembelajaran tak terawasi (unsupervised learning), dan ketiga, pembelajaran penguatan (reinforcement learning).

Jadi, apa saja aplikasi untuk berbagai jenis pembelajaran mesin ini? Pembelajaran terawasi digunakan secara luas dalam prediksi pertumbuhan populasi. Selanjutnya, untuk ramalan cuaca, ketika Anda membuka ponsel dan ingin mengetahui prediksi cuaca besok atau lusa, algoritma ini menggunakan data untuk melakukan ramalan cuaca bagi kita. Selanjutnya adalah ramalan pasar, yang digunakan secara ekstensif di setiap sektor kehidupan, baik itu industri perbankan maupun konsumen; semua orang memerlukan ramalan pasar. Dengan menggunakan pembelajaran terawasi, kita dapat memanfaatkan kemampuan segmentasi pasar serta ramalan pasar.

Jenis pembelajaran mesin kedua adalah pembelajaran tak terawasi. Dalam pembelajaran tak terawasi, kita dapat menggunakannya untuk segmentasi pelanggan, pasar sasaran, dan visualisasi big data. Anda mungkin bertanya-tanya seberapa besar data ini; kita tidak berbicara tentang terabyte, tetapi petabyte dan exabyte. Ketika Anda membuka YouTube, ada banyak video miliaran yang disimpan di cloud. Apa itu cloud? Cloud pada dasarnya adalah pusat data yang terletak di berbagai lokasi geografis, dan semua data ini disimpan di cloud tersebut. Sebagai contoh, pernahkah Anda mengalami bahwa saat membuka Gmail atau akun email Anda, itu tidak bisa diakses? Tidak, kan? Apakah Anda berada di Malaysia, Asia, Eropa, atau Amerika, kapan pun Anda ingin membuka email, itu dapat dibuka dengan cepat, tidak pernah down, dan tersedia 24x7 di seluruh dunia. Itulah keindahan cloud; cloud dapat digunakan dan diakses dari mana saja, dan semua data yang disimpan di cloud adalah big data. Ada berbagai kategori data yang berada di luar cakupan tutorial ini, tetapi untuk informasi Anda, pembelajaran tak terawasi dapat digunakan secara ekstensif untuk visualisasi data, terutama di sektor perbankan seperti kategori rekening bank individu, rekening bisnis, dan rekening perusahaan.

Jenis pembelajaran mesin ketiga adalah pembelajaran penguatan. Ini dapat digunakan dalam AI permainan (game AI), keputusan real-time, dan terutama untuk mempelajari tugas.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Progression of AI
lesson: Progression of AI
transkripsi: " sekarang mari kita jelajahi lebih dalam tentang pembelajaran mesin, terutama pembelajaran mendalam. Menurut Wikipedia, pembelajaran mendalam adalah seperangkat algoritma dalam pembelajaran mesin yang melakukan abstraksi data tingkat tinggi dengan menggunakan arsitektur model. Pembelajaran mendalam pada dasarnya adalah bentuk yang lebih canggih dari pembelajaran mesin yang melampaui batasan cara kerja analitik prediktif dan mekanisme. AI berkembang dari tahun 1950 hingga 1980, dan kemudian dari 1980 hingga 2010 adalah era pengembangan dalam pembelajaran mesin. Penemuan mekanisme pembelajaran mendalam dimulai dari tahun 2010 dan seterusnya, dan banyak sektor yang bekerja pada pembelajaran mendalam untuk memanfaatkan perilaku sistem yang lebih kompleks dan menggunakan bentuk data yang lebih halus di setiap jenis sektor, baik itu industri, konsumen, atau bank."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Neural Networks #1
lesson: Neural Networks #1
transkripsi: Transkrip: "Kategori berikutnya dari AI adalah jaringan saraf. Dalam jaringan saraf, sebuah jaringan data akan belajar sendiri menggunakan koneksi dan membentuk hubungan berdasarkan data tersebut. Saya akan memberikan contoh kecil terlebih dahulu. Misalnya, dalam salah satu gambar terdapat seekor anjing dan kucing, dan kita sedang mencari identifikasi objek. Kita memiliki data tentang karakteristik anjing dan kucing, seperti mereka termasuk dalam keluarga hewan mamalia, dimensi mereka, dan semantik mereka. Algoritma jaringan saraf akan mampu mengidentifikasi objek dari gambar tersebut. Jika ada 10 kucing dan 1 anjing, ia akan mampu memberikan identifikasi warna dari anjing atau objek tersebut. Demikian juga dalam kasus perbankan, misalnya, saya masuk ke sebuah cabang bank dan robot melihat saya, mengenali saya berdasarkan wajah saya, dan mengekstrak informasi siapa saya, nama saya, nomor akun saya, dan mendapatkan semua informasi tersebut. Ketika saya berinteraksi dengan robot bank, robot tersebut akan dapat menjawab saya dengan tepat berdasarkan pertanyaan saya. Semua ini karena jaringan saraf. Proses ini terlihat sangat mudah, tetapi ada lima atau lebih lapisan yang bekerja bersama untuk menghasilkan output semacam ini. Apa saja lapisan-lapisan tersebut?

Lapisan pertama adalah deteksi nilai piksel. Kembali ke contoh gambar yang memiliki 5 kucing dan 1 anjing, jaringan saraf akan mengekstrak informasi berdasarkan piksel, karena gambar atau video terdiri dari piksel-piksel.
Deteksi tepi, yang akan mengidentifikasi tepi dari sebuah objek.
Kombinasi dari deteksi tepi, berarti tepi wajah, tepi tubuh, tepi objek lainnya.
Identitas fitur, yang akan mengkategorikan dan membedakan di mana wajah, di mana tubuh, dan sebagainya.
Lapisan kelima yang lebih dalam adalah kombinasi identitas fitur lagi. Misalnya, saya masuk ke bank, robot melihat saya sebagai gambar atau video dari objek keseluruhan, mengidentifikasi tepi wajah dan tubuh saya, kemudian mengkategorikannya di mana wajah saya dan di mana tubuh saya. Robot akan membuang informasi tubuh saya dan fokus hanya pada tepi wajah saya. Ia memiliki informasi di dalam cloud, yaitu wajah saya dan nilai saya seperti nama, nomor akun, dan semua hal tersebut, dan kemudian menyapa saya sesuai dengan nama saya. Semua ini karena AI dan jaringan saraf."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Neural Networks #2
lesson: Neural Networks #2
transkripsi: Jaringan saraf adalah salah satu algoritma kecerdasan buatan yang paling sulit. Kami telah membahas lima lapisan sebelumnya; bayangkan kelima lapisan ini diterapkan pada berbagai jenis jaringan saraf. Dalam slide ini, kami membahas tentang perceptron, feed forward (FF), jaringan berbasis radial, dan berbagai jaringan lainnya hingga deep belief networks. Setiap jaringan ini memiliki lima lapisan ini, dan dalam beberapa kasus, lima lapisan tersebut bisa menjadi sepuluh lapisan, tergantung pada kompleksitas data dan output yang diinginkan. Jaringan saraf diterapkan di berbagai sektor dan berbagai aplikasi untuk analisis prediktif yang lebih baik, seperti peramalan pasar dan lain-lain.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Machine Learning in Banking
lesson: Machine Learning in Banking
transkripsi: Mari kita bahas penerapan machine learning dalam transaksi di berbagai lokasi geografis dan jenis transaksi, serta kebutuhan sistem yang harus aktif dan aman. Siklus dan ekosistem machine learning di pusat perbankan dapat dijelaskan dengan adanya pembelajaran tidak terawasi dan pembelajaran terawasi yang bekerja sama untuk ekstraksi fitur. Kemudian, algoritma machine learning bekerja untuk memberikan kategori dan prediksi. Prediksi sangat penting karena Anda memiliki data yang disimpan dan berdasarkan data tersebut, Anda memprediksi sesuatu yang belum terjadi. Ada berbagai jenis Analitik Prediktif, salah satunya adalah Analitik Prediktif berdasarkan data yang ada yang disimpan di cloud. Hal yang perlu dicatat di sini adalah Analitik Prediktif ini dapat berupa visualisasi, yang akan sangat penting bagi departemen pemasaran fintech atau organisasi mana pun. Dengan ini, kita dapat mengetahui segmen pasar, bagaimana keuntungan akan dihasilkan hari ini, besok, minggu depan, bulan depan, enam bulan ke depan, satu tahun ke depan, dan seterusnya, semua berkat data yang disimpan di cloud.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Machine Learning vs Deep Learning
lesson: Machine Learning vs Deep Learning
transkripsi: Salah satu perbedaan penting antara pembelajaran mesin dan pembelajaran mendalam adalah pada pembelajaran mesin, akan ada objek yang melakukan ekstraksi fitur untuk klasifikasi dan kemudian kita akan mendapatkan output. Namun, dalam pembelajaran mendalam, ketika input diberikan, ekstraksi fitur dan klasifikasi bekerja bersama dengan cara yang lebih kompleks menuju output. Contoh dasarnya adalah gambar yang memiliki lima kucing dan satu anjing. Kita perlu mengidentifikasi anjing tersebut, menentukan koordinatnya dan warna anjing tersebut. Dalam pembelajaran mesin, inputnya adalah gambar, ekstraksi fitur dilakukan berdasarkan piksel, kemudian objek diklasifikasikan, di mana ada kucing dan di mana anjing. Algoritma yang lebih beragam dan kompleks dijalankan untuk memberikan output lokasi anjing tersebut. Namun, dalam pembelajaran mendalam, prosesnya lebih rumit karena kita bisa mengetahui ukuran objek, perilaku objek, dan keluarga mana objek tersebut termasuk, apakah anjing tersebut termasuk keluarga German Shepherd atau keluarga lain. Ketika contoh ini diterapkan, menjadi lebih menarik karena dari sudut pandang pembelajaran mendalam, kita bisa mengetahui berdasarkan catatan transaksi pelanggan sebelumnya, perilaku transaksi pelanggan tertentu, di mana pelanggan tersebut paling banyak menghabiskan uang, dan kemudian bisa melakukan prediksi tentang di bagian mana pelanggan tertentu akan melakukan transaksi. Jadi, pembelajaran mendalam lebih rumit dan lebih canggih untuk mendapatkan perilaku prediktif pelanggan secara umum.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Natural Language Processing NLP
lesson: Natural Language Processing NLP
transkripsi: Sektor berikutnya dari kecerdasan buatan adalah NLP, yaitu pemrosesan bahasa alami. Ini sangat penting, khususnya ketika kita berbicara tentang chatbot. Mari kita bahas lebih lanjut tentang NLP.

NLP dibagi menjadi dua bagian: pertama adalah pemahaman bahasa alami (Natural Language Understanding/NLU), dan kedua adalah generasi bahasa alami (Natural Language Generation/NLG).

Pemahaman bahasa alami adalah memetakan input. Misalnya, jika saya memasukkan kata "apel," sistem akan menampilkan gambar apel. Jika saya memasukkan kata "singa," sistem akan menampilkan gambar singa. Jika saya memasukkan kata "ATM bank," sistem akan menampilkan gambar ATM bank. Sederhana, bukan?

Kedua adalah generasi bahasa alami, yang lebih canggih. Ini menghasilkan frasa dan kalimat yang bermakna. Seperti yang dapat dilihat di slide, ada piramida: di bagian bawah adalah NLG dasar, di atasnya adalah NLG berbasis template, dan di puncak piramida adalah NLG yang canggih.

Sebagai contoh, jika saya menulis di mesin pencari Google "temukan restoran Italia di New York City," sistem akan memindai kalimat tersebut dan mengidentifikasi kata kunci penting seperti restoran Italia dan New York City. Kata "Italia" mengacu pada negara, "restoran" mengacu pada jenis makanan, dan "New York City" adalah lokasi. Dengan menggunakan NLU, sistem dapat memindai kalimat, mengidentifikasi kata kunci penting, dan memberikan respons.

Sekarang, jika saya sedang chatting dengan chatbot dan saya memasukkan hal-hal tersebut, chatbot harus merespons dengan cerdas. Ia akan memindai apa yang saya cari, misalnya jenis makanan dan lokasi, dan memberikan balasan yang relevan. Jika saya membuka sebuah situs web dan mengklik bagian dukungan pelanggan, dan saya berbicara dengan perwakilan pelanggan, saya mungkin tidak tahu apakah perwakilan tersebut adalah manusia atau bot. Dalam hal ini, bot harus membalas dengan cerdas agar saya sebagai pelanggan tidak merasa frustrasi, dan pada saat yang sama, saya dapat mengajukan pertanyaan yang ingin saya temukan jawabannya.

Contohnya, jika saya mengatakan bahwa saya memiliki masalah dalam mengakses akun saya, bot harus mengidentifikasi masalah tersebut, memindai kalimat, dan memberikan balasan yang sesuai dengan informasi yang dimilikinya. Chatbot yang berbasis kecerdasan buatan menggunakan NLP akan dapat memberikan balasan yang cerdas sehingga pengguna tidak dapat membedakan apakah mereka sedang berbicara dengan manusia atau robot.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Robotics
lesson: Robotics
transkripsi: "Kita akan membahas tentang RPA. RPA singkatan dari robotic process automation (automasi proses robotik). Ada banyak kesalahpahaman tentang RPA, tidak hanya di sektor perbankan tetapi juga di sektor lain. Mari kita bahas apa itu RPA dan apa yang bukan RPA. Jadi, RPA adalah pertama-tama konfigurasi dari tugas manual yang bersifat repetitif sehingga dapat dilakukan secara otomatis. Kedua, ini adalah robot virtual, bukan robot fisik, yang melakukan tugas otomatis secara tetap dan terulang. Ketiga, ini pada dasarnya adalah proses yang dapat mereplikasi dirinya sendiri di komputer untuk pengguna sehingga mengurangi pekerjaan manual. Keempat, RPA didasarkan pada aturan sederhana dan logika bisnis. Jadi, apa yang bukan RPA? Pertama, RPA bukanlah robot humanoid, yaitu robot yang terlihat seperti manusia. Kedua, RPA bukanlah sesuatu yang dapat sepenuhnya menggantikan manusia. Ketiga, RPA tidak dapat mereplikasi manusia. Penting untuk dipahami bahwa AI dapat melakukan prediksi dan tugas, tetapi tidak cukup kreatif untuk berpikir seperti manusia, sehingga tidak akan menggantikan manusia. Terakhir, RPA bukanlah alat yang sangat hemat biaya, tetapi dapat melengkapi proses perbankan di semua bagiannya."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: How AI Works
lesson: How AI Works
transkripsi: "Setelah membahas berbagai jenis kecerdasan buatan, mari kita ketahui hal-hal penting tentang AI dalam empat kata yang sangat penting. Pertama, indera; kedua, memahami; ketiga, bertindak; dan keempat, belajar.

Indera berarti menerima informasi dari sekitar dunia, baik dalam bentuk suara, gambar, video, atau data. Memahami adalah menganalisis informasi yang diterima. Bertindak berdasarkan data yang telah dipahami, bertindak secara cerdas. Dan belajar dari pengalaman dunia nyata, mirip dengan bagaimana seorang anak, saat lahir, mendengarkan orang tuanya dan mengembangkan kosa kata yang digunakan untuk bahasa dan komunikasi. Seiring waktu, pembelajaran akan terjadi karena pengalaman yang berbeda. Demikian juga, sistem kecerdasan buatan, tidak peduli di sektor mana pun, akan memiliki kemampuan untuk belajar dari pengalaman mereka dan berdasarkan pembelajaran tersebut, mereka akan mengembangkan sistem kecerdasan berbasis alasan yang berguna untuk bertindak dengan lebih tepat.

Saat kita membahas AI, kita berbicara tentang: persepsi (memahami), indera, bertindak, merencanakan, berkomunikasi, memberikan alasan (pembelajaran berbasis alasan), mengetahui, dan belajar. Faktor-faktor penting ini diterapkan pada AI, seperti: persepsi diterapkan dalam pembelajaran mesin, indera diterapkan pada analitik video, bertindak diterapkan pada pemrosesan bahasa alami, merencanakan dan bertindak dapat diterapkan menggunakan jaringan saraf, komunikasi diterapkan menggunakan visi komputer, alasan diterapkan pada otomasi berbasis kecerdasan, dan mengetahui serta belajar diterapkan pada pembelajaran mendalam. Jadi, AI tidak lagi sederhana, melainkan telah menjadi rumit dan kompleks serta canggih, untuk menyediakan solusi yang lebih maju yang dapat diterapkan di berbagai sektor kehidupan kita."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI Landscape
lesson: AI Landscape
transkripsi: Mari kita lihat AI di sektor lain. Sektor yang paling penting dan kritis untuk penggunaan AI adalah pertanian. Saat ini, AI digunakan dengan sangat adaptif di sektor pertanian. Anda semua mungkin sudah mendengar tentang drone otonom. Drone otonom ini digunakan untuk memantau tanaman dan ladang. Mereka juga digunakan untuk menanam benih, memberikan air, dan menyemprotkan pestisida. Drone otonom ini menggunakan AI untuk memahami lokasi dan koordinat ladang serta menggunakan mesin AI untuk mengambil gambar dan video untuk mengetahui kesehatan tanaman, kebutuhan air, dan sebagainya.

Selain itu, Analitik Prediktif juga digunakan untuk mengetahui kesehatan tanaman saat ini dan prediksi kesehatan di masa depan, serta nilai pasar tanaman tersebut. Kecerdasan buatan juga digunakan dalam sektor pertanian, kesehatan, logistik, dan manufaktur. AI telah ada sejak tahun 1950, tetapi mengapa berbeda sekarang? Karena empat alasan: pertama, kemajuan teknologi; kedua, ketersediaan data dalam bentuk cloud yang dapat diakses di seluruh dunia; ketiga, algoritma yang lebih baik; dan terakhir, aksesibilitas. Setiap ponsel yang kita miliki menghasilkan data, dan data ini disimpan di cloud. Semua sektor terhubung dengan cloud dan menghasilkan data; bagaimana kita memanfaatkannya tergantung pada penggunaan kecerdasan buatan.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI in Agriculture
lesson: AI in Agriculture
transkripsi: "Kita akan membahas tentang RPA. RPA adalah singkatan dari Robotic Process Automation. Ada banyak kesalahpahaman tentang RPA, tidak hanya di sektor perbankan tetapi juga di sektor lainnya. Mari kita bahas apa itu RPA dan apa yang bukan RPA.

RPA adalah konfigurasi dari tugas manual yang bersifat repetitif sehingga bisa melakukan tugas-tugas otomatis.
RPA adalah robot virtual, bukan fisik, yang melakukan tugas otomatis secara tetap dan terulang.
RPA adalah proses yang dapat mereplikasi dirinya di komputer untuk mengurangi pekerjaan manual.
RPA didasarkan pada aturan sederhana dan logika bisnis.
Apa yang bukan RPA:

RPA bukan robot humanoid, yaitu robot yang tampak seperti manusia.
RPA tidak dapat menggantikan manusia sepenuhnya.
RPA tidak dapat meniru manusia. Hal penting yang perlu dipahami tentang AI adalah AI dapat melakukan prediksi dan tugas, tetapi tidak cukup kreatif seperti manusia, jadi tidak akan menggantikan manusia.
RPA juga bukan solusi yang sangat hemat biaya, tetapi dapat melengkapi proses perbankan di semua sektornya."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI Implementation Framework
lesson: AI Implementation Framework
transkripsi: Saat menerapkan kerangka kerja AI di sektor manapun, kita harus mempertimbangkan empat poin penting yang merupakan dasar penerapan sistem dan solusi AI di seluruh organisasi. Poin-poin tersebut adalah:

AI yang Bertanggung Jawab: Pastikan solusi yang diterapkan dapat memberikan hasil yang akurat, karena masalah kecil atau kesalahan minor dapat berdampak besar, tidak hanya pada individu tetapi juga pada organisasi sebagai klien.
Desain Etis: Periksa apakah ada transparansi antara data dan organisasi. Apakah organisasi bersedia memberikan data dan memungkinkan penggunaan data tersebut oleh sistem AI?
Regulasi dan Kepatuhan: Patuhi regulasi dari tingkat atas (pemerintah) hingga sektor, organisasi, karyawan, dan klien. Selain itu, ada juga kepatuhan regulasi antara pelanggan dan pemberi kerja.
Prinsip Kerja AI: Tetapkan prinsip yang jelas tentang bagaimana AI akan berfungsi dalam organisasi.
Menurut survei tahun 2017 yang melibatkan 900 perusahaan keuangan, termasuk bank di seluruh dunia, ditemukan bahwa 15% dari perusahaan-perusahaan tersebut telah menerapkan solusi AI sepenuhnya. Sebanyak 40% berencana menerapkannya dalam waktu satu tahun, 7% dalam 12-18 bulan, 35% dalam 1-4 tahun, dan 26% tidak mempertimbangkan penerapan sistem AI sama sekali.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Scope of AI in Banking
lesson: Scope of AI in Banking
transkripsi: Cakupan AI di sektor perbankan mencakup berbagai aspek, yaitu:

Peningkatan Deteksi Penipuan: AI dapat meningkatkan sistem deteksi untuk memastikan apakah seorang klien adalah klien yang sebenarnya atau penyusup.
Personalisasi Klien: AI memungkinkan personalisasi berdasarkan preferensi klien.
Identifikasi Biometrik: Menggunakan identifikasi biometrik untuk memeriksa validitas klien.
Chatbot untuk Perbankan Personalisasi: Chatbot dapat meningkatkan efisiensi layanan kontak, bahkan jika jumlah pengguna melebihi 10.000 secara bersamaan, chatbot dapat mengakomodasi pengguna tanpa harus menunggu.
Analitik Lanjutan: AI membantu dalam analisis produk, kampanye, rencana bisnis, wawasan pasar, dan efisiensi operasional.
Ada beberapa departemen di sektor perbankan yang kemungkinan akan terganggu oleh AI, di antaranya:

Saluran: Call center, cabang, dan web chat kemungkinan akan digantikan oleh sistem berbasis AI. Web chat akan menggunakan sistem AI seperti chatbot atau solusi berbasis suara, sehingga pengguna tidak akan merasa perbedaan apakah mereka berkomunikasi dengan manusia atau robot.
Operasional Cabang: Ketika memasuki cabang bank, pengguna mungkin akan disambut oleh robot yang akan menanyakan pertanyaan berdasarkan identifikasi mereka dan mengarahkan mereka ke departemen yang sesuai.
Pusat Layanan Pelanggan: Pemasaran dan pengalaman pengguna dapat dikelola oleh sistem AI yang dapat menyesuaikan pengalaman berdasarkan lokasi geografis dan kebutuhan klien.
Fungsi Inti Perbankan: AI akan mempengaruhi fungsi inti seperti deteksi penipuan dan penyelesaian sengketa. AI dapat dengan mudah memahami riwayat transaksi klien dan mendeteksi pola yang mencurigakan untuk memprediksi kemungkinan penipuan.
Basis Permintaan: Permintaan dari pengguna akan dilayani pada tingkat pertama oleh sistem AI."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Humans vs Bots
lesson: Humans vs Bots
transkripsi: Tingkat kematangan AI di cabang saya ada tiga bagian: front office, middle office, dan back office. Bagian front office yang paling banyak terpengaruh oleh AI, sehingga Anda tidak akan melihat manusia di sana. Akan ada chatbot, asisten suara, dan robot humanoid. Artinya, ketika saya memasuki cabang, saya akan disambut oleh robot, dan jika saya berkomunikasi secara online, saya akan disambut oleh papan bantuan suara atau chatbot. Ini adalah bagian front office.

Di bagian middle office, untuk anti-fraud dan manajemen risiko, tidak akan ada tim yang terlibat dalam mengidentifikasi penipuan dan manajemen risiko. Sebaliknya, sistem AI akan menggunakan data untuk mengidentifikasi penipuan berdasarkan data masa lalu, masa kini, dan bahkan memprediksi masa depan klien.

Di bagian back office, pengelolaan kredit, perdagangan, dan aset akan paling terpengaruh oleh AI. Ini mempengaruhi pekerjaan di mana 6% akan terlibat dalam lingkungan yang lebih kreatif, 15% dalam kepatuhan, 26% pada permintaan pertumbuhan, 14% pada keamanan, dan 39% pada manajemen.

Ada satu pertanyaan penting yang perlu dijawab di sini: ada beberapa tugas di mana manusia sangat baik dan ada beberapa tugas di mana robot atau mesin lebih baik. Jadi, apa saja tugas atau hal-hal yang manusia sangat baik? Pertama, manusia baik dalam memimpin dan terus mengalami perbaikan serta pembelajaran diri. Ketika manusia mengalami sesuatu, mereka meningkatkan diri mereka sendiri. Manusia juga lebih kreatif dibandingkan solusi berbasis AI, serta memiliki empati karena mereka tidak cenderung menghakimi dan tidak menekankan pada hal-hal tersebut. Sebaliknya, mesin sangat baik dalam transaksi, keamanan, kehadiran, dan yang penting, memprediksi masa depan dengan lebih baik dibandingkan manusia berdasarkan data.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Impact of AI
lesson: Impact of AI
transkripsi: "Setelah AI diterapkan di berbagai sektor, terdapat peningkatan GDP di seluruh dunia. Amerika Utara mengalami peningkatan GDP sebesar 14,5% yang setara dengan $3,7 triliun. Amerika Latin mengalami peningkatan GDP sebesar 5,4% akibat AI, yaitu sekitar $0,5 triliun. Eropa Selatan mengalami peningkatan GDP sebesar 11,5%, yang setara dengan $0,7 triliun. Asia yang berkembang, termasuk Asia Tenggara, mengalami peningkatan GDP sebesar 10,4% yang setara dengan $0,9 triliun. Afrika dan Australia secara gabungan mengalami peningkatan GDP sebesar 5,6%, yaitu sekitar $1,2 triliun. Namun, hal yang paling penting adalah satu wilayah di dunia yang mengalami dampak terbesar, yaitu China. Menurut inisiatif 'Made in China AI 2025', China ingin menjadi pemimpin dunia dalam kecerdasan buatan, dan pada saat ini di tahun 2018, mereka telah mencapai peningkatan GDP sebesar 26,1% berkat solusi berbasis AI, yang setara dengan $7 triliun."

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: The Giving AI
lesson: The Giving AI
transkripsi: Dalam bagian ini, kami akan melakukan analisis komparatif dari penggunaan kecerdasan buatan dan manfaat nilainya yang tipikal. Ada tiga kategori yang akan kami bahas: pertama, keterlibatan pelanggan; kedua, operasi; dan ketiga, risiko dan kepatuhan.

Mulai dari keterlibatan pelanggan, dengan penawaran yang dipersonalisasi dan target yang lebih baik di berbagai saluran, ini dapat meningkatkan tingkat respons dua hingga tiga kali lipat dan meningkatkan pendapatan sebesar 20-30%. Dengan menggunakan teknologi chatbot dan agen digital untuk layanan pelanggan dan dukungan, teknologi ini dapat menangani hingga 1 juta interaksi pelanggan sehari dan memperbaiki waktu penyelesaian hingga 80%. Selain itu, dengan menggunakan identitas digital yang aman melalui biometrik wajah, suara, dan perilaku untuk onboarding dan pelayanan pintar, teknologi ini dapat mengurangi penipuan sebesar 70-80% dan mengurangi biaya verifikasi sebesar 50-70%. Penasihat investasi otomatis dapat mengurangi biaya sebesar 80% dan meningkatkan jumlah klien per penasihat dua kali lipat.

Sekarang, kita akan membahas tentang operasi. Kasus penggunaan AI untuk operasi adalah RPA untuk mengotomatisasi rekonsiliasi buku besar, dukungan teknologi otomatis, dan otomatisasi TI, dan sebagainya. Manfaat nilai tipikal untuk operasi adalah pengurangan biaya operasional sebesar 40% dan pengurangan waktu rekonsiliasi sebesar 60-90%.

Kategori ketiga dari kasus penggunaan AI adalah risiko dan kepatuhan. AI dapat mendeteksi penipuan dengan lebih baik, terutama untuk pembayaran yang real-time yang sulit dilakukan, tetapi dengan menggunakan AI, ini dapat mengurangi positif palsu dalam penipuan sebesar 60-80%. Selain itu, keamanan siber yang ditingkatkan dengan teknik machine learning dapat mengurangi waktu deteksi sebesar 30%.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: AI Use Cases in Banking
lesson: AI Use Cases in Banking
transkripsi: Dalam bagian ini, kami membahas industri perbankan dan kasus penggunaan AI. Area yang dibahas meliputi analitik waktu nyata, pembelajaran mesin dan pembelajaran mendalam, analitik video dan gambar, analitik graf, NLP (Natural Language Processing), asisten virtual, dan otomatisasi proses robotik (RPA) dalam konteks Perbankan Konsumen dan Perbankan Korporat.

Analitik Waktu Nyata: Di perbankan konsumen, analitik waktu nyata membantu dalam deteksi penipuan dan meningkatkan keterlibatan pelanggan dengan petugas. Di perbankan korporat, penggunaan analitik waktu nyata mempercepat persetujuan pinjaman usaha kecil.

Pembelajaran Mesin dan Pembelajaran Mendalam: Di perbankan konsumen, teknik berbasis pembelajaran mesin mempermudah deteksi penipuan dan analitik pengeluaran kartu, serta pemberitahuan kupon pribadi. Pembelajaran mesin juga efektif untuk penilaian kredit dan manajemen risiko, sementara teknik pembelajaran mendalam mempermudah penemuan penipuan pembayaran. Di perbankan korporat, pembelajaran mesin digunakan untuk analitik aliran dana dan otomatisasi manajemen sistem korporat melalui aplikasi mobile, serta untuk manajemen kepatuhan otomatis.

Analitik Video dan Gambar: Di perbankan konsumen, biometrik berbasis wajah dan suara untuk identifikasi lebih efektif dan aman. Di perbankan korporat, penggunaan pengenalan wajah dan suara untuk memvalidasi pengguna korporat lebih ditingkatkan dan efektif.

Analitik Graf: Di perbankan konsumen, analitik graf membantu dalam pembuatan profil pelanggan 360 derajat dengan cara yang lebih efektif dan mudah. Di perbankan korporat, analitik graf digunakan untuk deteksi intrusi siber.

NLP dan Asisten Virtual: NLP, seperti aplikasi berbasis Amazon Echo untuk manajemen akun dan inisiasi pembayaran, meningkatkan kualitas interaksi pelanggan dengan meninjau log obrolan pelanggan untuk merespons dengan lebih cepat. Di perbankan korporat, NLP digunakan untuk alat kustodian bagi pengguna korporat. Asisten virtual di perbankan konsumen menggunakan teknologi agen virtual untuk Q&A pelanggan di aplikasi mobile, sementara aplikasi agen virtual berbasis web menggunakan NLP untuk menjawab pertanyaan pelanggan secara cerdas. Di perbankan korporat, asisten virtual membantu pelanggan bisnis dalam menavigasi detail produk.

Otomatisasi Proses Robotik (RPA): Di perbankan konsumen, RPA digunakan untuk pemrosesan hipotek, rekonsiliasi buku besar, serta otomatisasi rekonsiliasi transaksi ATM yang ditolak dan sengketa. Di perbankan korporat, RPA digunakan untuk rekonsiliasi, dukungan teknologi, serta jaminan kualitas dan rekonsiliasi buku besar.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Embrace AI Today or Wait
lesson: Embrace AI Today or Wait
transkripsi: [Musik] Kecerdasan buatan, tanda kiamat, penghancur pekerjaan, dan fiksi ilmiah murni di dunia berita palsu, berhati-hatilah dengan apa yang Anda percayai. Faktanya, AI telah berjalan di latar belakang selama lebih dari 60 tahun dan robot belum mengambil alih dunia. Pada tahun 1950, Alan Turing memperkenalkan Turing Test untuk mengukur apakah mesin dapat berpikir seperti manusia. Christopher Strachey membuat program AI pertama pada tahun 1951, dan pada tahun 1996, Deep Blue milik IBM menjadi komputer pertama yang mengalahkan juara dunia catur. Saat ini, AI bukan lagi barang mainan pemerintah dan korporasi, tetapi merupakan bagian tak terpisahkan dari kehidupan sehari-hari kita, mulai dari pencarian Google dan rekomendasi lagu Spotify hingga analisis sinar-X dan asisten virtual. Pembelajaran mesin menyentuh dan memperkuat setiap aspek kehidupan kita. Namun, saat ini adalah momen yang belum pernah ada sebelumnya dalam sejarah AI. Kita menuju transformasi revolusioner dan kecepatan perubahan semakin cepat. Bayangkan dunia tanpa kemacetan lalu lintas di mana mobil-mobil berjalan hanya beberapa sentimeter terpisah, membebaskan jaringan jalan. Bayangkan jalan yang lebih aman di mana AI membantu petugas polisi memprediksi dengan akurasi 98% apakah seorang pelaku kejahatan akan mengulangi kejahatannya jika dibebaskan. Bayangkan orang-orang yang hidup lebih lama dan lebih sehat berkat diagnosis yang lebih cepat dan akurat, perusahaan asuransi mobil yang menggunakan data waktu nyata untuk mencegah pengemudi dari kecelakaan, bank yang menggunakan analisis stres wajah untuk mendeteksi penipuan ATM secara otomatis, penasihat keuangan virtual yang bekerja secara proaktif untuk Anda 24/7 tanpa biaya. Tingkat pengalaman pelanggan yang sebelumnya tidak terbayangkan kini menjadi norma baru. Ini bukan lagi fiksi ilmiah; ini dengan cepat menjadi kenyataan AI. AI sudah memperkuat fungsi manusia dan kemajuannya dalam lingkungan bisnis benar-benar eksponensial. Menggunakan AI untuk mendefinisikan ulang produk keuangan, proses, dan pertumbuhan adalah pertimbangan serius untuk saat ini bagi para pemimpin bisnis. Ada tindakan strategis yang harus diambil hari ini untuk memastikan bisnis Anda tetap relevan dan kompetitif di masa depan. Karyawan virtual akan memperkuat tenaga kerja manusia, membebaskan orang untuk melakukan tugas yang lebih memuaskan dan bernilai tinggi. Proses yang dulu memakan waktu berhari-hari kini hanya memerlukan menit, dan AI akan segera membuka nilai tersembunyi dalam data Anda. Pasar baru akan tercipta dan pasar yang ada akan didefinisikan ulang. Produktivitas akan mengalami transformasi. Dampaknya pada bisnis Anda dan pelanggan Anda akan menjadi revolusioner. Dengan peluang sebesar ini datang risiko yang setara. Mereka yang lambat memulai proyek AI taktis sekarang pada akhirnya akan tertinggal, sementara mereka yang memulai perjalanan mereka segera akan memetik manfaatnya. Sekarang adalah saatnya untuk meletakkan dasar masa depan perusahaan Anda yang didorong oleh AI. Kemajuan AI tidak hanya akan mengubah cara penyedia layanan keuangan beroperasi, tetapi akan merevolusi kehidupan para pemangku kepentingan, pelanggan, dan karyawan selamanya, dan yang pertama bergerak akan menjadi pemimpin. Jadi, izinkan saya bertanya, apakah Anda ingin memeluk AI sekarang atau menunggu pesaing Anda memeluknya terlebih dahulu sehingga Anda tertinggal? AI sudah ada di sini, di mana Anda?

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Success Story #1
lesson: Success Story #1
transkripsi: Kasus studi ini menggunakan dasar pertama AI dalam sektor perbankan, yaitu meningkatkan tenaga kerja manusia. Masalahnya adalah menghubungkan calon pelanggan usaha kecil dan menengah (UKM) dengan manajer hubungan yang memiliki keterampilan dan pengalaman yang tepat sangat krusial. Detail dari masalah ini adalah klien bergantung pada mereka untuk informasi tentang produk bank, wawasan mengenai bagaimana bisnis mereka berjalan, dan dukungan dalam pengajuan produk dan layanan keuangan baru.

Solusinya: Robo Advisor. Robo Advisor dapat mengarahkan klien baru ke manajer hubungan yang sesuai untuk penawaran produk atau layanan yang mereka butuhkan, memberikan wawasan penting tentang gaya sosial dan preferensi mereka sebelum mereka diperkenalkan melalui analisis bahasa alami atau analisis nada. Robo Advisor juga menyediakan analitik terperinci dan informasi berbasis pembelajaran mesin secara real-time untuk memastikan manajer hubungan terinformasi dengan baik selama percakapan pertama mereka.

Hasilnya: Perkenalan yang lebih mulus dan kemungkinan yang lebih tinggi untuk mengontrak atau mempertahankan pelanggan dengan pengalaman pelanggan yang lebih cepat dan lebih baik.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Success Story #2
lesson: Success Story #2
transkripsi: Studi kasus kedua tentang aplikasi hipotek, yang merupakan pilar kedua dari AI dalam perbankan yaitu otomatisasi proses cerdas. Masalah yang sering dialami dalam mendapatkan hipotek biasanya tidak menyenangkan karena prosesnya sangat membosankan bagi pelanggan. Melalui teknologi, penerapan AI pada rasa sakit pelanggan yang sudah dikenal ini akan berubah. Awalnya, pembelajaran mesin akan mempercepat bagian-bagian proses seperti pemeriksaan kemampuan bayar. Selanjutnya, proses yang lebih rumit seperti rekomendasi produk akan diikuti. Apa hasil yang akan terjadi setelah kita mengaktifkan solusi AI dalam aplikasi hipotek? Meskipun dampak jangka panjang AI pada perjalanan hipotek sulit diprediksi, proposisi yang lebih maju seperti pembuatan produk yang sangat dipersonalisasi secara real-time akan menjadi mungkin. Selain itu, menggunakan solusi berbasis AI akan lebih baik dan lebih efisien dalam hal komunikasi antar departemen, sehingga aplikasi hipotek akan lebih cepat dan pelanggan akan memiliki kepuasan yang lebih baik.

judul kursus: Exploring AI and its Impacts
nama institusi: iTrain
chapter: Success Story #3
lesson: Success Story #3
transkripsi: Studi kasus nomor tiga membahas respons instan terhadap aplikasi kredit dengan memanfaatkan pilar ketiga AI dalam perbankan, yaitu pembukaan data. Risiko pertumbuhan adalah faktor kunci dalam setiap aplikasi kredit. Biasanya, mitigasi risiko dimulai dengan pemeriksaan calon pelanggan melalui lembaga luar. Meskipun pemeriksaan ini dapat dilakukan lebih kurang dalam waktu nyata, data yang digunakan biasanya hanya diperbarui bulanan dan dalam beberapa kasus mungkin diperbarui setelah 6 bulan atau satu tahun atau bahkan tidak diperbarui sama sekali.

Bagaimana jika di era perbankan terbuka dan penyimpanan data cloud, algoritma machine learning dapat menarik data dari berbagai sumber seperti penyedia layanan keuangan, perusahaan utilitas, dan daftar pemilih untuk membuat keputusan berdasarkan data pelanggan secara waktu nyata? Ini kemudian dapat mengarahkan pelanggan ke produk yang sesuai dengan kebutuhan mereka, apakah itu pinjaman, kartu kredit, atau produk lainnya.

Apa solusinya sekarang? Bagaimana jika teknologi pemrosesan bahasa alami dapat mengenali jawaban mencurigakan yang diberikan selama aplikasi atau jika teknologi pengenalan wajah biometrik dapat mengidentifikasi aplikasi yang curang? AI menawarkan potensi untuk menghemat jutaan dolar bagi bank dari penipuan atau aplikasi kredit yang buruk dan memastikan bahwa pelanggan yang sah dengan profil kredit yang baik dapat menerima produk terbaik untuk keadaan mereka dan proses aplikasi yang paling sederhana.

Sebagai ringkasan tentang pengenalan kecerdasan buatan dalam perbankan, kami telah membahas apa itu kecerdasan buatan secara umum, berbagai jenis kecerdasan buatan dan kategorinya, bagaimana AI diterapkan di sektor lain, peran AI dalam perbankan, bagaimana AI membantu bank di seluruh dunia meningkatkan pendapatan mereka, meningkatkan efisiensi kinerja, dan mengurangi serangan. Kami juga membahas tentang kasus penggunaan AI di berbagai bank di seluruh dunia dan akhirnya membahas tiga studi kasus tentang bagaimana AI dimanfaatkan dalam sektor perbankan dan memberikan keuntungan.
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chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transkrip ini merupakan kuliah tentang kecerdasan buatan (AI) dan penerapannya dalam sektor perbankan. Kuliah diawali dengan definisi AI, evolusi AI, dan pentingnya AI sebagai alat, bukan ancaman.
Berikut adalah poin-poin penting yang dibahas dalam transkrip:
Definisi AI:
AI adalah kecerdasan yang ditunjukkan oleh mesin atau perangkat lunak.
AI berbeda dari otomatisasi karena AI melibatkan kemampuan untuk berpikir cerdas berdasarkan skenario dan kondisi.
Evolusi AI:
AI telah berkembang sejak Perang Dunia II.
Periode penting dalam evolusi AI meliputi Tes Turing (1950), Eliza (1964), Deep Blue (1997), Siri (2011), dan Alexa.
Perkembangan AI pesat dalam 10 tahun terakhir dengan subkategori seperti NLP, Machine Learning, dan Deep Learning.
Subkategori AI:
Machine Learning: Digunakan dalam robotika dan analitik prediktif.
Natural Language Processing (NLP): Digunakan dalam terjemahan, klasifikasi, pengelompokan, dan ekstraksi informasi.
Pengolahan Suara: Konversi teks ke suara dan sebaliknya.
Sistem Pakar dan Robotika: Bagian dari AI yang meniru keahlian manusia.
Computer Vision: Mengekstrak informasi dari gambar dan video.
Contoh Penerapan AI:
Sistem "Big Brother" di Tiongkok menggunakan AI untuk mengidentifikasi orang berdasarkan wajah, melacak riwayat mereka, dan menetapkan tingkat risiko.
Drone otonom di pertanian menggunakan AI untuk memantau tanaman, menanam benih, menyiram, dan menyemprotkan pestisida.
Jenis Machine Learning:
Supervised Learning: Digunakan dalam prediksi, seperti pertumbuhan populasi dan peramalan cuaca.
Unsupervised Learning: Digunakan dalam segmentasi pelanggan, pasar sasaran, dan visualisasi big data.
Reinforcement Learning: Digunakan dalam AI permainan, keputusan real-time, dan pembelajaran tugas.
Deep Learning:
Deep Learning adalah bentuk Machine Learning yang lebih canggih dan kompleks, yang mampu melakukan abstraksi data tingkat tinggi.
Deep Learning berkembang pesat sejak tahun 2010.
Jaringan Saraf:
Jaringan saraf adalah algoritma AI yang kompleks yang meniru cara kerja otak manusia.
Jaringan saraf memiliki beberapa lapisan, termasuk deteksi nilai piksel, deteksi tepi, kombinasi deteksi tepi, identitas fitur, dan kombinasi identitas fitur.
Penerapan AI dalam Perbankan:
AI membantu dalam deteksi penipuan, personalisasi klien, identifikasi biometrik, chatbot, analitik lanjutan, dan banyak lagi.
Departemen perbankan yang terdampak AI meliputi saluran, operasional cabang, pusat layanan pelanggan, fungsi inti perbankan, dan basis permintaan.
Manusia vs. Bot:
Manusia unggul dalam kepemimpinan, kreativitas, dan empati.
Mesin unggul dalam transaksi, keamanan, kehadiran, dan prediksi berdasarkan data.
Dampak AI:
AI meningkatkan GDP di seluruh dunia, terutama di Tiongkok.
AI memberikan manfaat nilai dalam keterlibatan pelanggan, operasi, dan risiko & kepatuhan.
Studi Kasus Penerapan AI dalam Perbankan:
Robo Advisor: Membantu menghubungkan calon pelanggan UKM dengan manajer hubungan yang tepat.
Aplikasi Hipotek: Mempercepat dan menyederhanakan proses aplikasi hipotek.
Respons Instan Aplikasi Kredit: Menggunakan AI dan open banking untuk membuat keputusan kredit yang lebih cepat dan akurat.
Kesimpulan:
AI telah berkembang pesat dan menjadi bagian integral dari kehidupan kita.
AI memiliki potensi besar untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas di berbagai sektor, termasuk perbankan.
Penting bagi para pemimpin bisnis untuk mulai merangkul AI dan mengembangkan strategi untuk memanfaatkannya secara maksimal.
Penting untuk dicatat bahwa AI adalah alat yang kuat yang dapat digunakan untuk kebaikan, tetapi juga memiliki potensi risiko. Oleh karena itu, penerapan AI harus dilakukan dengan bertanggung jawab dan etis, dengan memperhatikan regulasi dan prinsip kerja yang jelas.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Digital economy evolution
lesson: Digital economy evolution
transkripsi: Kita sekarang berada di tengah-tengah evolusi ekonomi digital baru. Semuanya dimulai pada awal 2000-an dengan web dan model bisnis e-bisnis, kemudian secara bertahap beralih ke pemasaran digital. Saat ini, kita berada dalam revolusi bisnis digital dan bisnis otonom yang didorong oleh ilmu data dan kecerdasan buatan. Hal ini telah melahirkan ekonomi platform baru. Misalnya, jika kita melihat Uber, yang sebenarnya adalah perusahaan taksi terbesar di dunia tetapi tidak memiliki kendaraan. Atau jika kita melihat Facebook, yang merupakan perusahaan media terbesar di dunia tetapi tidak memiliki konten sendiri. Terakhir, jika kita melihat Airbnb atau Alibaba, dalam kasus Airbnb, mereka adalah penyedia akomodasi terbesar di dunia tetapi mereka tidak memiliki real estat mereka sendiri. Akhirnya, Alibaba, meskipun merupakan pengecer terbesar di dunia, tidak memiliki inventarisnya sendiri.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Big Data Explosion
lesson: Big Data Explosion
transkripsi: "Jadi, jika kita melihat big data, kita harus melihat Empat V dari big data. Jadi, nomor satu adalah volume, yang pada dasarnya adalah seberapa banyak informasi yang kita miliki, seberapa banyak data yang kita miliki. Nomor dua adalah velocity, yaitu kecepatan data tersebut datang. Nomor tiga adalah variety, yaitu jenis data yang kita miliki, jadi kita bisa memiliki data tidak terstruktur, data terstruktur, atau data semi-terstruktur. Dan akhirnya ada veracity, yaitu keandalan data tersebut. Faktanya, ada banyak V lainnya yang telah dibuat oleh ilmuwan data lainnya, kita bisa melihat beberapa di antaranya sekarang, tapi ini hanya untuk referensi Anda."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Vâ€™s of Big Data
lesson: Vâ€™s of Big Data
transkripsi: "Jadi jika kita melihat big data, kita harus melihat Empat V dari big data. Yang pertama adalah volume yang pada dasarnya adalah seberapa banyak informasi yang kita miliki, seberapa banyak data yang kita miliki. Yang kedua adalah velocity yang merupakan kecepatan data datang. Yang ketiga adalah variety yang merupakan jenis data yang kita miliki, jadi kita bisa memiliki data yang tidak terstruktur, data terstruktur, atau data semi-terstruktur. Dan akhirnya ada veracity yang merupakan keandalan data. Sebenarnya ada banyak V lain yang telah dibuat oleh ilmuwan data lainnya. Kita bisa melihat beberapa di antaranya sekarang, namun tentu saja ini hanya untuk referensi Anda."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: What is Data Science
lesson: What is Data Science
transkripsi: "Jadi, apa itu ilmu data? Ilmu data sebenarnya adalah bidang interdisipliner yang menggunakan metode ilmiah untuk mengekstrak informasi dari sejumlah besar data yang seringkali kompleks. Ilmu data menggunakan teknik dan teori dari matematika dan statistik, ilmu komputer, dan riset operasional."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Drew Conwayâ€™s Venn Diagram
lesson: Drew Conwayâ€™s Venn Diagram
transkripsi: "Jadi jika kita melihat apa yang diperlukan untuk menjadi seorang data scientist, ada tiga bidang spesifik yang harus Anda kuasai dengan cukup baik. Yang pertama adalah keterampilan hacking atau keterampilan pemrograman. Yang kedua adalah matematika dan statistik. Dan akhirnya, ada keahlian domain. Sekarang jika kita melihat persimpangan dari ketiga ini, misalnya jika kita melihat keterampilan hacking dan matematika serta statistik, kita sering menemukan pengembang AI atau spesialis pembelajaran mesin. Atau jika kita melihat keahlian domain dan matematika serta statistik, di situlah kita akan menemukan peneliti tradisional. Seorang data scientist adalah seseorang yang bisa menguasai ketiga bidang ini dengan hampir sama baiknya. Terakhir, ada yang terakhir yaitu jika Anda memiliki keterampilan hacking dan keahlian domain tetapi mungkin tidak begitu baik dalam matematika dan statistik, orang-orang ini sebenarnya cukup berbahaya dan kita akan membicarakannya lebih lanjut nanti."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Data Analytics vs Data Science
lesson: Data Analytics vs Data Science
transkripsi: "Jadi bagaimana hubungan antara data science dan data analytics? Data analytics sebenarnya tentang menemukan jawaban yang tepat untuk pertanyaan yang ada, sementara data science menyelidiki lebih dalam untuk menemukan pertanyaan yang tepat untuk ditanyakan."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Data Scientists The New Superhero
lesson: Data Scientists The New Superhero
transkripsi: "Jadi, bagaimana rasanya menjadi seorang data scientist? Menurut Harvard Business Review, data science adalah pekerjaan terseksi di abad ke-21. Definisi lucu dari Josh Wills mengatakan bahwa seorang data scientist adalah seseorang yang lebih baik dalam statistik daripada seorang insinyur perangkat lunak dan lebih baik dalam rekayasa perangkat lunak daripada ahli statistik mana pun. Dan akhirnya, The Wall Street Journal mengatakan tentang data scientist bahwa mereka pada dasarnya adalah pahlawan super baru, mengingat fakta bahwa sekarang data benar-benar menguasai dunia. Jadi, seorang data scientist benar-benar salah satu pekerjaan teratas di masa depan. Seperti yang kita lihat, pekerjaan ini terdaftar sebagai nomor satu di grafik ini, terutama karena memiliki salah satu jumlah lowongan pekerjaan terbanyak, memiliki salah satu gaji pokok median tertinggi, dan memiliki kepuasan kerja serta skor pekerjaan tertinggi."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Why Data Science is Huge
lesson: Why Data Science is Huge
transkripsi: "Jadi mengapa ilmu data berkembang pesat saat ini? Alasan utamanya adalah karena, pertama, ada daya komputasi yang jauh lebih besar daripada sebelumnya. Kedua, ada kapasitas penyimpanan yang jauh lebih besar, terutama dengan munculnya komputasi awan. Dan terakhir, kami memiliki kumpulan data yang jauh lebih besar tersedia bagi kami berkat metode pengumpulan data otomatis."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Success Story #1
lesson: Success Story #1
transkripsi: Jadi sekarang kita masuk ke aplikasi data science, mari kita mulai dengan pemilihan umum AS tahun 2012 antara Obama dan Mitt Romney. Jadi selama tahun itu, selama tahun pemilihan itu, Obama merekrut sekelompok ilmuwan data untuk membantunya memenangkan pemilihan tersebut. Apa yang dia lakukan pada dasarnya adalah mencari tahu basis pemilih mana yang tidak pernah memilih di masa lalu dan mengajak mereka untuk memilih. Ini benar-benar mengejutkan kampanye Romney dan jelas menyebabkan Obama memenangkan pemilihan tersebut. Jadi pemerintahan Obama juga terkenal karena hal lain yaitu pengangkatan DJ Patil sebagai Chief Data Scientist pertama pemerintah Amerika Serikat. Dalam peran ini, Dr. DJ Patil sangat penting dalam menentukan set data mana dan visualisasi data mana yang akan disajikan kepada publik untuk konsumsi. DJ Patil juga berperan penting dalam menciptakan sejumlah istilah yang kita anggap biasa hari ini. Misalnya, istilah data science sendiri diciptakan olehnya dan dia juga yang ikut menerbitkan artikel Harvard Business Review yang membahas tentang data science sebagai pekerjaan paling seksi abad ke-21.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Success Story #2
lesson: Success Story #2
transkripsi: "Jadi salah satu aplikasi awal dari big data dan data science sebenarnya adalah Google. Jika kita melihat kembali ke akhir 1990-an, algoritma PageRank Google benar-benar yang pertama mempertimbangkan kumpulan data yang sangat besar dan tentu saja memanfaatkannya untuk menghasilkan informasi. Dan tentu saja itu akhirnya mengarah pada iklan Google, serta semua layanan lain yang sekarang dimiliki Google. Jadi, pertumbuhan Google benar-benar menunjukkan kekuatan big data dan data science. Jika kita melihat Google hari ini, mereka memenuhi 30 miliar permintaan per bulan dan menghasilkan $50 miliar dalam pendapatan hanya dari iklan, yang tentunya mewakili jumlah yang signifikan dari total pendapatan mereka, yaitu 97%."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Data Science in Banking
lesson: Data Science in Banking
transkripsi: "Jadi jika kita melihat bagaimana ilmu data telah merambah industri perbankan, kita dapat melihat bahwa sebenarnya ada dua dorongan utama di sini. Yang pertama adalah defensif dan yang lainnya adalah ofensif. Jika kita melihat dorongan defensif, kita memiliki manajemen risiko, AML (Anti Pencucian Uang), CFT (Pemberantasan Pendanaan Terorisme), deteksi penipuan, dan keamanan siber, serta pencegahan ancaman persisten lanjutan. Akhirnya, jika kita melihat dorongan ofensif, kita dapat melihat bahwa ilmu data dan analitik prediktif khususnya telah merambah ke perbankan swasta dan ritel, manajemen kekayaan, perdagangan keuangan, dan pembayaran."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Data Scienc in Banking #2
lesson: Data Scienc in Banking #2
transkripsi: Transkrip: "jadi jika kita melihat salah satu aplikasi data science di bank, kita akan melihat Danske Bank yang merupakan Bank Denmark. Mereka sebenarnya ingin mencari cara untuk meningkatkan kampanye pemasaran mereka, jadi dalam upaya untuk melakukan ini, mereka ingin mendapatkan data sehingga mereka dapat memprediksi perilaku pelanggan. Jadi hal pertama yang mereka lakukan adalah menganalisis sejumlah besar data untuk mengidentifikasi metode komunikasi yang disukai oleh pelanggan mereka, apakah itu telepon, email, atau media sosial. Mereka juga menganalisis banyak data clickstream untuk mengetahui dengan tepat bagaimana pelanggan mereka berinteraksi dengan situs web mereka. Semua informasi ini membantu mereka meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran mereka empat kali lipat. Jadi, kasus penggunaan perbankan lainnya adalah Bank of America Merrill Lynch dalam sistem pemrosesan pembayaran mereka. Bank of America Merrill Lynch mengembangkan sesuatu yang disebut "intelligent receivables" untuk klien korporat yang memungkinkan mereka untuk fokus pada penugasan pembayaran secara cerdas kepada pembayar yang tepat. Tentu saja mereka lebih lanjut mengotomatisasi dan menyederhanakan proses ini melalui pemrosesan email, tetapi intinya adalah mereka benar-benar menyelesaikan masalah rekonsiliasi pembayaran yang sering kali merupakan prosedur yang mahal dan memakan waktu."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Weak AI vs Strong AI
lesson: Weak AI vs Strong AI
transkripsi: "Jadi, seperti yang bisa kita lihat dari contoh-contoh ini, ilmu data benar-benar berkembang pesat dan terutama AI telah berkembang pesat di banyak perusahaan ini, terutama di industri perbankan. Jadi jika data adalah minyak baru dan AI adalah listrik baru, maka apa yang bisa kita harapkan di masa depan? Salah satunya adalah kita bisa memiliki AI lemah dan kita bisa memiliki AI kuat. Tentu saja, tujuannya adalah untuk mencapai AI kuat yang pada dasarnya berarti bahwa kecerdasan buatan mampu melakukan penalaran independen seperti yang dilakukan manusia setiap hari. Namun, sebagian besar AI yang kita miliki hari ini adalah AI lemah dan AI tersebut secara khusus ditulis untuk tugas atau tujuan tertentu."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Weak AI
lesson: Weak AI
transkripsi: "Jadi beberapa contoh dari AI lemah adalah bot permainan. Bot permainan seperti bot catur atau backgammon, atau tentu saja pada versi yang lebih awal dari permainan yang jauh lebih sederhana. Pada dasarnya, mereka ditugaskan untuk melakukan hanya satu hal dan melakukan hal itu dengan sangat baik. Dan ini tentu saja tidak dapat digeneralisasikan untuk tugas-tugas lainnya."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Weak AI Getting Stronger
lesson: Weak AI Getting Stronger
transkripsi: "versi yang lebih kuat dari sistem AI DeepMind milik Google sebenarnya telah berhasil memainkan video game jauh lebih baik daripada yang mampu dilakukan oleh manusia dan kita bisa melihat itu dari video ini"

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Weak AI Even Stronger
lesson: Weak AI Even Stronger
transkripsi: "versi AI lemah yang lebih kuat seperti yang dibuktikan oleh DeepMind AlphaGo dari Google yang mampu mengalahkan juara dunia di permainan Go. Go adalah permainan yang bergantung pada intuisi, berbeda dengan permainan sebelumnya, Go memiliki lebih banyak posisi daripada jumlah partikel di alam semesta yang diketahui. Jadi, masalah semacam ini memerlukan algoritma yang jauh lebih canggih dan sering kali merupakan koleksi ansambel dari jaringan saraf dalam dan penelitian Monte Carlo, misalnya. Jadi, yang dapat kita lihat dari contoh ini adalah meskipun kita dapat memiliki AI yang sangat kuat, itu masih AI lemah yang kuat dan tugas-tugas ini tidak dapat digeneralisasi di luar G spesifik ini."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: AI vs ML vs DL #1
lesson: AI vs ML vs DL #1
transkripsi: "Jadi, apa hubungan antara AI, ML, dan DL? AI sebenarnya adalah istilah umum dan mencakup pembelajaran mesin dan pembelajaran mendalam. Apa pun yang pada dasarnya bisa dilakukan mesin untuk meniru perilaku manusia atau kecerdasan kognitif manusia disebut kecerdasan buatan (AI). Pembelajaran mesin (ML) adalah di mana sebuah mesin mampu meningkatkan kinerjanya seiring waktu saat terkena lebih banyak data. Dan akhirnya, pembelajaran mendalam (DL) adalah jenis spesifik dari pembelajaran mesin di mana kita menggunakan jaringan saraf dan seringkali jaringan saraf yang sangat dalam dengan banyak lapisan tersembunyi untuk mengolah banyak data guna mendapatkan akurasi yang jauh lebih tinggi daripada yang kita dapatkan dengan pembelajaran mesin tradisional."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: AI vs ML vs DL #2
lesson: AI vs ML vs DL #2
transkripsi: "jika kita membandingkan pembelajaran mesin dengan pembelajaran mendalam, kita dapat melihat bahwa pembelajaran mendalam membutuhkan kumpulan data yang jauh lebih besar untuk menghasilkan akurasi yang diharapkan, dengan kata lain, di atas dan di luar algoritma pembelajaran mesin tradisional manapun. Juga, keuntungan menggunakan pembelajaran mendalam adalah kemampuannya untuk mengekstrak fitur dari data mentah. Pada sebagian besar algoritma pembelajaran mesin tradisional, Anda harus menyediakan fitur-fiturnya sendiri. Namun, hal yang sama bisa menjadi kelemahan karena dalam pembelajaran mesin tradisional, Anda tidak perlu melatih model Anda selama yang Anda lakukan dengan pembelajaran mendalam yang tentu saja karena jumlah data yang besar membutuhkan lebih banyak pelatihan."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Becoming a Data Scientist
lesson: Becoming a Data Scientist
transkripsi: "Jadi seperti yang telah kita lihat sebelumnya, Anda tidak perlu gelar PhD untuk menjadi seorang ilmuwan data, namun Anda memang perlu memiliki keahlian tertentu seperti pemrograman dan keahlian domain. Dua bahasa pemrograman yang paling umum digunakan dalam ilmu data adalah R dan Python, dan mungkin situs web yang paling populer untuk ilmu data adalah Kaggle."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Top Data Science Skills
lesson: Top Data Science Skills
transkripsi: Transkrip: "Jadi sekarang mari kita bicara tentang 10 keterampilan ilmu data yang paling umum dalam lowongan pekerjaan. Di posisi teratas adalah Python dengan 72%, tetapi seperti yang bisa kita lihat, daftar ini akan didominasi oleh bahasa pemrograman. Namun, kita juga melihat beberapa keterampilan big data dan beberapa alat visualisasi data proprietary di sana."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: R vs Python
lesson: R vs Python
transkripsi: Transkrip: "jadi salah satu perdebatan yang sering kita dengar di ilmu data adalah R versus Python. Kedua bahasa ini sangat kuat tetapi mereka sering menarik kelompok orang yang berbeda. Misalnya, R adalah bahasa pemrograman statistik dan sering menarik bagi mereka dari akademisi atau mereka yang memiliki latar belakang statistik. Sementara Python adalah bahasa tujuan umum dan sering menarik bagi pemrogram, atau mereka yang memiliki latar belakang ilmu komputer. Namun, keduanya sama-sama digunakan dalam industri dan keduanya cukup kuat untuk melakukan jenis pekerjaan ilmu data apa pun yang Anda inginkan, termasuk pembelajaran mendalam. Jika kita melihat beberapa pustaka yang tersedia di R seperti Carro, Stringer, dan ggplot2, ini memiliki perbandingan dalam Python seperti numpy, scipy, matplotlib, dan pandas."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: R Studio
lesson: R Studio
transkripsi: "Jadi, pertama-tama kita harus menginstal R dan kemudian R Studio. R Studio adalah IDE untuk R dan tentunya membuat pengembangan aplikasi menjadi sangat mudah. R Studio sering digunakan untuk EDA dan CDA, yaitu analisis data eksploratif dan analisis data konfirmatori."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Benefits of Python
lesson: Benefits of Python
transkripsi: "Seperti yang saya sebutkan sebelumnya, R dan Python adalah bahasa yang sangat umum digunakan dalam data sains. Jika kita melihat Python secara khusus, Python gratis dan open source seperti R. Python memiliki banyak pustaka untuk melakukan data sains seperti NumPy, SciPy, Scikit-learn, Pandas, dan sebagainya. Python juga memiliki komunitas open source yang aktif dari mana Anda dapat menarik dokumentasi dan banyak contoh. Alasan lain mengapa Python sangat populer adalah karena tidak bertele-tele. Jika kita membandingkan Python dengan bahasa imperatif lain seperti Java atau C++, kita bisa melihat bahwa Python membutuhkan lebih sedikit baris kode untuk menulis sebuah perintah."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Python Code in Action!
lesson: Python Code in Action!
transkripsi: "chatbot dalam Python misalnya kita bisa melihat bahwa itu cukup sederhana untuk diimplementasikan jadi katakanlah kita ingin memiliki beberapa kemungkinan respons terhadap sapaan jika sapaannya adalah halo, hi, atau hey kita bisa merespons dengan selamat datang di restoran saya sebaliknya kita bisa mengatakan maaf saya tidak mengerti jadi sesuatu yang sederhana seperti chatbot berbasis cabang dapat dilakukan dengan sangat sederhana dalam Python"

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Jupyter
lesson: Jupyter
transkripsi: "Tidak kalah pentingnya untuk ilmu data sumber terbuka adalah Jupyter notebook, sebelumnya dikenal sebagai IPython notebook. Jupyter notebook pada dasarnya menyediakan lingkungan komputasi berbasis peramban dari mana Anda dapat melakukan semua kode dan visualisasi dalam ilmu data. Ini pada dasarnya membuka ruang bagi orang untuk berbagi pekerjaan mereka dan tentunya untuk saling belajar."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: SQL
lesson: SQL
transkripsi: Transkrip: "bahasa umum lain yang digunakan dalam ilmu data adalah SQL atau SQL meskipun SQL tidak benar-benar dianggap sebagai bahasa pemrograman per se, tetapi lebih merupakan bahasa kueri, bahasa ini sangat umum dalam ilmu data terutama mengingat fakta bahwa sebagian besar kumpulan data disimpan dalam Sistem Manajemen Basis Data relasional, namun SQL juga telah masuk ke dalam banyak basis data NoSQL seperti Hive, HBase, dan Cassandra."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: SQL Commands #1
lesson: SQL Commands #1
transkripsi: Bagaimana cara melakukan query dalam SQL? SQL sebenarnya adalah pernyataan SELECT yang memungkinkan Anda memilih data dari sebuah database. Namun, SQL juga mencakup bahasa lain seperti DDL dan DML yang meliputi pernyataan lain seperti INSERT INTO, UPDATE, dan DELETE. Seperti yang mungkin sudah Anda duga, INSERT INTO berarti memasukkan data ke dalam database, UPDATE berarti memperbarui satu atau beberapa baris dalam database, dan DELETE berarti menghapus satu atau beberapa baris dari database.

Melihat pernyataan SELECT dalam SQL, kita dapat melihat bahwa ini adalah pemecahan dua bagian: bagian pertama adalah memilih atribut atau kolom yang diinginkan, dan bagian kedua adalah memilih tabel dari mana data akan dipilih. Ini sering kali mencakup penggabungan tabel untuk mendapatkan hasil akhir.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Data Scientist's workflow
lesson: Data Scientist's workflow
transkripsi: Jadi sekarang kita masuk ke alat-alat ilmu data, mari kita bahas alur kerja ilmu data. Bagian pertama dari alur kerja adalah mengumpulkan dan membersihkan data Anda, yang dapat memakan waktu hingga 70-80% dari waktu untuk melakukan ilmu data dalam proyek Anda. Setelah selesai dengan itu, Anda bisa mulai membuat hipotesis dan membentuk model Anda. Setelah itu, Anda ingin mengevaluasi hasil dari model Anda. Jika hasilnya tidak bagus, Anda harus kembali ke Langkah Satu dan mulai mengumpulkan lebih banyak data dan semoga Anda dapat menghasilkan hasil yang jauh lebih baik. Setelah Anda mendapatkan model dengan akurasi yang Anda inginkan, Anda dapat melanjutkan dan memanfaatkan serta memperbesar aplikasi tersebut.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Algorithms
lesson: Algorithms
transkripsi: Alur kerja ilmu data melibatkan hipotesis dan membangun model Anda. Model sering kali terdiri dari algoritma dan algoritma ini biasanya berupa formula matematika, seperti regresi linear atau regresi logistik, atau bisa juga berupa algoritma yang lebih rumit seperti pohon keputusan atau inferensi Bayesian. Seringkali, algoritma hanya melibatkan mengikuti serangkaian aturan eksplisit untuk menyelesaikan masalah tertentu. Anda akan sering menemukan bahwa hanya menggunakan satu model saja tidak cukup. Sering kali Anda akan menggunakan ansambel algoritma yang berbeda untuk meningkatkan akurasi hasil Anda. Salah satu contohnya adalah Random Forest, yang merupakan kumpulan pohon keputusan. Saat bekerja dengan algoritma ini, Anda harus mempartisi set data Anda menjadi set pelatihan dan set pengujian. Set pelatihan digunakan untuk benar-benar melatih algoritma pada data sehingga Anda bisa mendapatkan hasil. Set pengujian digunakan untuk memvalidasi akurasi hasil tersebut.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Label Features #1
lesson: Label Features #1
transkripsi: Langkah dari alur kerja data science yaitu mengevaluasi hasil kita. Jadi pertama-tama kita harus melihat apa sebenarnya hasil kita. Seringkali kita memberi label hasil kita dengan Y dan Y pada dasarnya adalah label yang ingin kita terapkan pada hasil tertentu, seperti apakah sebuah pinjaman dalam kondisi gagal bayar atau tidak. Dalam contoh tersebut, kita memiliki klasifikasi. Namun, hasil juga bisa berupa hasil regresi. Hasil regresi adalah angka spesifik yang ingin kita keluarkan yang merupakan prediksi untuk kumpulan data input tertentu. Sama seperti kita memiliki variabel Y untuk mewakili label yang ingin kita keluarkan yang digunakan untuk prediksi, kita juga memiliki variabel X yang mempengaruhi variabel Y tersebut. Variabel X ini disebut fitur dan mereka dapat berupa, misalnya, berapa pendapatan peminjam, berapa banyak yang ingin dipinjam oleh peminjam, dan tentu saja seperti yang kita katakan sebelumnya, Y untuk itu bisa berupa apakah mereka cenderung gagal bayar atau tidak.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: From Data to Model
lesson: From Data to Model
transkripsi: "sekarang setelah kita memiliki variabel X dan variabel y kita perlu memiliki data aktual dari mana model kita dapat belajar jadi data aktual ini disebut contoh atau data input jadi ketika membangun model Anda harus memilih algoritma yang akan benar-benar mendefinisikan hubungan antara fitur Anda atau variabel X Anda dan label atau variabel y Anda jadi misalnya y = mx + b adalah model untuk sebuah garis yang merupakan model untuk hubungan antara Y dan X melatih model pada dasarnya berarti kita menunjukkan contoh berlabel sehingga algoritma dapat mempelajari hubungan antara fitur dan label inferensi kemudian menerapkan model yang telah dilatih ini pada contoh yang tidak berlabel"

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Regression vs Classification
lesson: Regression vs Classification
transkripsi: Transkrip: "jadi menggunakan model kita, kita bisa melakukan beberapa hal, dua aplikasi yang paling umum dari membangun model adalah klasifikasi dan regresi. Klasifikasi adalah prediksi atau mendapatkan label untuk nilai diskrit, jadi misalnya default atau tidak default, sedangkan regresi adalah memprediksi nilai kontinu, jadi misalnya jumlah default yang diharapkan."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Implementing Data Science
lesson: Implementing Data Science
transkripsi: "baiklah kita akhirnya tiba di akhir agenda kita jadi item terakhir adalah membangun dan mengelola tim data science ketika kita membangun tim data science kita harus mempertimbangkan lima hal berbeda yang pertama adalah menyusun tim itu sendiri yang kedua adalah memahami industri di mana Anda beroperasi termasuk keahlian domain yang ketiga adalah mengajukan pertanyaan yang tepat yang keempat adalah bekerja sama dan yang kelima adalah aplikasi dan integrasi"

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Step 1 Assemble Your Team
lesson: Step 1 Assemble Your Team
transkripsi: "Oke, mari kita lihat bagaimana cara membentuk tim data sains Anda. Ketika Anda membentuk tim data sains, Anda harus memiliki kombinasi keterampilan yang tepat. Seperti yang telah kita lihat dari diagram Venn, keterampilan ini meliputi matematika dan statistik, pemrograman, dan tentu saja keahlian domain. Membentuk tim Anda juga mungkin memerlukan penyesuaian peran dalam organisasi Anda. Misalnya, Anda pasti membutuhkan seorang insinyur data, seorang pemrogram atau coder, seorang ahli statistik, seorang analis bisnis, dan seorang ahli materi pelajaran."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Step 2 Understand The Industry
lesson: Step 2 Understand The Industry
transkripsi: "Memahami industri Anda sangat penting, tidak hanya mencakup keahlian domain Anda tetapi juga pengetahuan tentang data science secara umum. Anda mungkin ingin mengikuti para ahli kelas dunia seperti Yoshua Bengio, Geoffrey Hinton, atau Andrew Ng. Andrew Ng tampaknya sangat populer di komunitas online, terutama karena dia adalah salah satu pendiri Coursera dan memiliki banyak kursus tentang AI, machine learning, dan deep learning di situs tersebut. Dia juga pernah bekerja di Baidu dan merupakan mantan Profesor di Stanford. Jika kita melihat komunitas lain seperti KDNuggets, R-bloggers, atau Towards Data Science, komunitas-komunitas ini dapat membantu Anda tetap terbaru dan mengikuti perkembangan terbaru dalam data science. Terakhir, Anda mungkin ingin bergabung dengan komunitas seperti Kel atau Meetup di kelompok data science Malaysia, di mana ada beberapa pilihan, seperti Artificial Intelligence Malaysia, Big Data Malaysia, dan juga kelompok Python di TensorFlow serta deep learning."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Step 3 Ask the Right Qs
lesson: Step 3 Ask the Right Qs
transkripsi: Terkadang, lebih baik berkumpul dalam kelompok untuk menentukan masalah yang ingin Anda pecahkan. Hackathon adalah alat yang sangat baik untuk tujuan ini. Misalnya, Anda dapat berkumpul untuk brainstorming dan berkolaborasi dalam ide-ide baru, serta mengundang programmer, ahli materi pelajaran, dan desainer. Contoh hackathon biasanya diadakan selama akhir pekan dengan peserta antara 62 hingga 120 orang. Ada banyak acara startup weekend di Malaysia, khususnya di Kuala Lumpur. Jika kita melihat siapa yang berpartisipasi, kita dapat melihat bahwa mereka adalah programmer, manajer bisnis, ahli pemasaran, desainer grafis, dan lainnya yang berkumpul untuk mengajukan ide, membentuk tim di sekitar ide-ide tersebut, dan akhirnya mengembangkan prototipe yang berfungsi, demo, atau presentasi. Startup Weekend telah menyebar ke lebih dari 100 negara dengan lebih dari 200.000 peserta.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Step 4 Cloud Service Partners
lesson: Step 4 Cloud Service Partners
transkripsi: Langkah berikutnya adalah bermitra. Sering kali, ketika Anda ingin melakukan ilmu data atau sesuatu dalam ilmu data seperti kecerdasan buatan, pembelajaran mesin, atau pembelajaran mendalam, sangat masuk akal untuk meng-host solusi Anda di cloud. Dalam hal ini, Anda mungkin ingin bermitra dengan penyedia cloud publik seperti AWS, Microsoft Azure, Alibaba Cloud, dan tentu saja sejumlah penyedia lainnya. Jika Anda juga ingin melakukan ilmu data dengan alat yang lebih formal seperti SAS, SPSS, atau Tableau, sangat masuk akal untuk bermitra dengan mereka juga.

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Step 5 Application Integration
lesson: Step 5 Application Integration
transkripsi: "Jadi langkah terakhir adalah aplikasi dan integrasi. Meskipun algoritma dapat digunakan di berbagai industri, aplikasi itu sendiri unik untuk setiap industri. Mungkin hal yang paling penting untuk diperhatikan saat merancang aplikasi adalah penyimpanan dan aksesibilitas data. Seringkali, cukup menggunakan aplikasi sederhana seperti chatbot untuk aplikasi frontend dan backend serta layanan pelanggan."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Be Inclusive!
lesson: Be Inclusive!
transkripsi: "Selalu penting untuk diingat bahwa dalam melakukan data science di dalam tim, Anda harus memiliki tim yang inklusif serta set data yang inklusif. Waspadai bias pemilihan atau overfitting pada model Anda. Pada akhirnya, data science adalah proses iteratif dan kita selalu berharap untuk terus memperbaiki diri."

judul kursus: Unlocking Big Data: A Practical Guide to Data Science for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transkrip ini membahas evolusi ekonomi digital, munculnya ilmu data, dan penerapannya di berbagai industri.
Evolusi Ekonomi Digital dan Ledakan Data:
Dimulai dengan e-bisnis dan pemasaran digital, ekonomi sekarang didorong oleh data dan AI, melahirkan ekonomi platform seperti Uber dan Airbnb.
Memahami Ilmu Data:
Ilmu data adalah bidang interdisipliner yang mengekstrak informasi dari data menggunakan matematika, statistik, dan ilmu komputer. Seorang ilmuwan data membutuhkan keterampilan hacking, matematika & statistik, dan keahlian domain.
Keunggulan Ilmu Data:
Ilmu data telah merevolusi industri. Contohnya, kampanye Obama 2012 menggunakan analitik data untuk menargetkan pemilih, dan Google memanfaatkan data untuk algoritma PageRank dan iklan.
Aplikasi dalam Perbankan:
Dalam perbankan, ilmu data digunakan untuk manajemen risiko, deteksi penipuan, dan pemasaran yang dipersonalisasi. Danske Bank meningkatkan efektivitas pemasaran mereka empat kali lipat dengan menganalisis perilaku pelanggan.
AI dan Pembelajaran Mesin:
AI terbagi menjadi AI lemah (untuk tugas spesifik) dan AI kuat (penalaran independen). Pembelajaran mesin memungkinkan mesin belajar dari data, sementara pembelajaran mendalam menggunakan jaringan saraf untuk akurasi yang lebih tinggi.
Menjadi Ilmuwan Data:
R dan Python adalah bahasa pemrograman populer dalam ilmu data. Keterampilan penting meliputi Python, SQL, dan alat visualisasi data. Platform seperti Kaggle dan Jupyter notebook memfasilitasi pembelajaran dan kolaborasi.
Alur Kerja Ilmu Data:
Pengumpulan dan pembersihan data: Memakan waktu hingga 80% dari proyek.
Membuat hipotesis dan membangun model: Memilih algoritma yang tepat (regresi, klasifikasi, dll.).
Mengevaluasi hasil: Memvalidasi akurasi model dan menyempurnakannya.
Penerapan dan penyebaran: Menggunakan model untuk aplikasi dunia nyata.
Membangun Tim Ilmu Data:
Membentuk tim yang sukses melibatkan:
Merakit tim dengan keterampilan yang tepat: Matematika, pemrograman, dan keahlian domain.
Memahami industri: Keahlian domain dan pengetahuan ilmu data.
Mengajukan pertanyaan yang tepat: Menggunakan hackathon untuk brainstorming dan kolaborasi.
Bermitra dengan penyedia cloud dan alat.
Aplikasi dan integrasi: Mendesain aplikasi untuk penyimpanan dan aksesibilitas data.
Kesimpulan:
Ilmu data berkembang pesat dengan aplikasi di berbagai industri. Membangun tim dan alur kerja yang tepat sangat penting untuk memanfaatkan kekuatan data, tetapi penting juga untuk diingat inklusivitas dan menghindari bias untuk hasil yang efektif dan etis.

judul kursus: 10 Tugas Manager Yang Jarang Dilakukan
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Manager Tidak Pernah Mendapat Pelatihan Managerial Skill! How To Become a Manager?
lesson: Quiz
transkripsi: Hei apa kabar? Hari ini kita akan membahas 10 tugas penting manajer yang sering diabaikan. Jika Anda pernah bingung kenapa tugas-tugas Anda sebagai manajer tidak selesai, ini adalah topik penting untuk Anda. Ada statistik yang mengatakan bahwa 58% manajer tidak pernah mendapatkan pelatihan tentang keterampilan manajerial, termasuk juga supervisor yang diangkat karena senioritas, bukan karena pelatihan.

Planning: Sebagai manajer, Anda harus tahu cara membuat rencana. Misalnya, jika Anda tahu cara terbaik untuk pergi dari satu tempat ke tempat lain dengan biaya termurah, Anda dapat membuat rencana yang efektif. Banyak manajer gagal karena mereka tidak tahu caranya mencapai target yang ditetapkan.

Organizing: Manajer harus tahu cara mendesain sistem yang mempermudah pekerjaan tim. Sistem yang baik akan membuat tim lebih produktif. Misalnya, sebuah kafe dengan desain dan layanan yang baik memiliki sistem yang mempermudah karyawan bekerja lebih cepat.

Staffing: Manajer harus mengenal karakter dan keterampilan orang-orangnya. Staffing berarti merencanakan tenaga kerja untuk mencapai target lebih cepat dan menempatkan orang yang tepat di posisi yang tepat. Manajer harus mengerti psikologi, komunikasi, dan cara mengukur kemampuan seseorang.

Direct Guiding: Manajer harus bisa memberikan arahan langsung di lapangan. Sebagai bisnis coach, saya sering turun ke lapangan untuk melihat langsung apa yang dilakukan klien dan memberikan arahan yang tepat. Contohnya, saya pernah membantu sebuah perusahaan percetakan mencapai hasil yang sama dengan setengah jumlah staf hanya dalam 15 menit dengan memberikan arahan langsung.

Jadi, manajer jangan hanya bekerja di balik layar. Anda harus bersama tim di lapangan untuk memberikan arahan langsung dan memastikan pekerjaan berjalan dengan baik. Ini adalah empat dari sepuluh tugas penting seorang manajer yang harus dipahami dan dilakukan agar dapat menjadi manajer yang efektif dan handal. Selanjutnya, kita akan membahas tugas-tugas lainnya yang juga tidak kalah penting.

judul kursus: 10 Tugas Manager Yang Jarang Dilakukan
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Tips Menjadi Manager Yang Handal
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "fungsi yang kelima adalah motivating apa sih motivasi motivasi terdiri dari dua e pilar empowering dan encouraging empowering and encouraging empowering artinya anda memberi kepercayaan kepada seseorang memberikan kekuatan kekuasaan kepada seseorang untuk melakukan tugasnya dan encouraging encouraging artinya membangun percaya diri seseorang That's motivating Berapa banyak Manager bukannya empowering malah mengambil alih pekerjaan bukannya encouraging malah menurunkan rasa percaya diri dengan kata-kata yang negatif so sebagai seorang manajer Anda harus empowering and encouraging nah yang keenam ini penting yaitu mengalokasikan sumber daya Apa itu sumber daya sumber daya bukan hanya manusia tapi juga benda-benda Anda harus bisa memastikan benda-benda yang dipakai oleh tim terawat dengan baik atau fasilitas yang diberikan kepada anda benar-benar terjaga tujuannya Supaya apa supaya tidak menyulitkan pekerjaan e alokasi juga mengalokasikan tempat Bagaimana dan di mana menempatkan eh fasilitas-fasilitas yang sudah diberikan oleh perusahaan tujuan besarnya adalah agar anda bisa mempermudah karyawan bekerja agar bisa membuat workplace menjadi lebih rapi lebih enak lebih nyaman perusahaan dengan karyawan yang memiliki kebersihan kerapihan alokasi sumber daya yang rapi infrastruktur yang rapi karyawannya lebih bersemangat dalam bekerja dan itu adalah salah satu tugas seorang [Musik] manajer yangualitoring PR prog artinya Anda memastikan tugas yang diberikan sudah seberapa jauh mendekati atau menjauhi target menjauhi goal mengalokasikan resource juga artinya ngcek sampai di mana sih Sampai di mana sih Sampai di mana sih sama seperti anda lagi bawa mobil Anda lihat dashboard Anda lihat K Anda lihat jarum speedometer andaakah saya kecepatan ambatan itu semua harus dimonitor oleh anda sebagai seorang leader seorang manajer monitor juga bukan hanya anak buah langsung tapi juga Anda bisa memonitor lingkungan Anda tim Anda rekan kerja Anda yang kedel namanya kontrol beda monitor dan kontrol monitor sifatnya pasif kontrol sifatnya aktifitor Arya Anda mengukur dan Melat prres artinya memastikan progres terjadi memastikan progres benar-benar terwujud memastikan bahwa tim benar-benar mengj mengejar target sesuai dengan harapanhapan anda so saya ada kasus yang cukup menarik ada sebuah company Orangnya sedikit sekali lalu kemudian manajernya lebih suka main game lebih senang berada di balik layar jarang di kantor kadang-kadang kalau di kantor pun tidak terlalu aktif Saya pernah ketemu manajer ini lagi main golf di Kemayoran lalu kemudian dia berharap timnya e berkembang dan sukses pertanyaannya mungkin enggak sangatsangat sulit sekali ketika saya mengoreksi Ketika saya menyampaikan kepada bisnis owner Pak saya ketemu manajer Bapak di lapangan lapangan golf main golf saya bilang apakah ini bagian dari job description Manager dia bilang enggak sih tapi memang kita memberikan kesempatan untuk networking pertanyaannya Apakah networking yang dilakukan oleh manajer ini mempengaruhi kinerja tim atau bisnisnya berkembang dan bertumbuh sesuai dengan prestasinya manajer ternyata enggak juga Ya networknya enggak berpengaruh prestasi tim tidak ee di jalankan atau tidak terjadi atas dasar prestasi manajer so teman-teman ini adalah hal yang sangat-sangat criritikal sekali kontrol ini yang kesembilan namanya informing informing artinya apa anda sebagai seorang manajer harus bisa menyampaikan informasi bukan hanya ke atasan bukan hanya ke bawahan tapi juga ke samping memastikan orang-orang yang ada di samping di atas dan di bawah welled well inform artinya tahu progres tahu isu anda mengerti kenapa terjadi anda tidak perlu menyalahkan tapi anda bisa berkoordinasi menyampaikan koordinasi memastikan koordinasi terjadi dan memastikan apa yang EE menjadi target bersama benar-benar terwujud yang terakhir tugas manajer adalah menciptakan sebuah report What is report report adalah sebuah tools untuk mendokumentasikan progres Anda bisa mereport kepada atasan dan memastikan bahwa progres disampaikan kepada tim tim tuh harus mengerti eh bos e Guys teman-teman kita baru nyampai 30% loh kita mau melakukan apa nih supaya kita bisa nyampai lebih kencang lagi jadi report ini membuat manajer bisa mengerti dan melakukan thinking time untuk memastikan bahwa apa yang saya lakukan sudah benar atau belum Kalau sudah benar good kalau belum you have to do something different so thank you so much semoga tips ini bermanfaat Kalau Anda suka please like Comment and subscribe jangan lupa share saya Tom mcle salam pencerah hanya di Top coach Indonesia bisnis pasti maju"

judul kursus: 10 Tugas Manager Yang Jarang Dilakukan
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Manager Tidak Pernah Mendapat Pelatihan Managerial Skill! How To Become a Manager? - 10 Tugas Manager Yang Jarang Dilakukan

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Manager Tidak Pernah Mendapat Pelatihan Managerial Skill! How To Become a Manager? -10 Tugas Manager - YouTube"
Transcript: "Hei apa kabar wajahnya lagi bahagia kenapa lagi happy hari ini topik kita sangat-sangat luar biasa karena kita akan membahas mengenai ada 10 tugas manajer yang mungkin ditinggalkan atau jarang sekali [Musik] dilakukan teman-teman Kalau Anda pernah bertemu dengan orang-orang yang pusing dengan bisnis atau mungkin bingung karena Kok saya punya tugas Gak beres-beres kenapa saya sudah jadi manajer tetapi tidak optimal Hari ini adalah hari yang penting karena saya mau membahas 10 tugas manajer yang memang menjadi tugas penting seorang manajer ada satu statik yang menarik yangakukan oleard katakan 58% manajer tidak pernah mendapatkan pelatihan tentang managerial skill jadi separuh dari manajer di luar sana tidak pernah mendapatkan training resmi How to become a manager termasuk juga supervisor banyak Supervisor di luar sana diangkat jadi supervisor karena senioritas karena sudah lama bekerja dan ini menjadi masalah akhirnya membuat bisnis owner pusing juga kenapa pusing karena nomor sat dikasih tugas gak beres Yang kedua mengerjakan pekerjaan sta yang ketiga banyak sekali manajer di luar sana mencoba untuk melakukan tugasnya sebagai manajer tetapi dihalanghangier kendak maner belajar 10 hal yang saya percaya bisa memberikan Anda idea tentang How to become basic dalam hal managerial skill tugas manajer yang pertama adalah planning Oke saya mau tanya apa yang Anda pikirkan ketika saya bicara tentang planning mungkin anda berpikir bikin rencana mungkin anda berpikir membuat satu schedule ya Jujur aja banyak orang yang tidak paham dengan yang namanya planning planning adalah anda sebagai manajer harus tahu bagaimana cara menghasilkan baru anda buat rencana misalnya contohnya begini tahu enggak caranya pergi dari sini ke Bali tahu Tahu enggak jalan mana yang paling cepat tahu Tahu enggak lewat apa jalan darat laut atau udara udah tahu Nah kalau anda sudah tahu sebagai seorang manajer tugas Anda adalah membuat rencana Bagaimana caranya supaya bisa terbang atau pergi kembali seat mungkin dengan biaya semurah Mungkin nah Berapa banyak dari Manager dikasih target nah targetnya sendiri itu nomor satu gak jelas yang kedua manajer sendiri gak pernah melakukan misalnya Contohnya kamu dikasih target mencapai omset naik 50% naik 50% manajernya enggak pernah mencapai naik omset 50% jualan aja enggak pernah akhirnya manajernya enggak berhasil tidak tahu caranya tidak tahu cara mencapainya akhirnya rencananya berantakan Oke tugas yang kedua seorang manajer adalah organizing Apa arti organizing organizing artinya anda seorang manajer harus tahu how to design sebuah sistem yang bisa mempermudah pekerjaan anak buah saya selalu mengajarkan sistemasi bisnis tujuan besarnya adalah mempermudah pekerjaan anak buah mempermudah pekerjaan tim tim yang mudah dalam bekerja akan lebih produktif daripada tim yang kerjanya uyeng sakit kepala gak tahu cara menyelesaikan masalah dan akhirnya membuat mereka terhambat produktivitasnya organizing berarti seorang manajer harus punya skill how to design System yang bisa membuat anda bisa cepat mencapai target saya ambil satu contoh kita berada di sebuah kafe namanya cavenin ya di em Moi kafe ini cantik sekali kafe ini menarik sekali desainnya bagus servisnya cepat you know why karena si manajer memberikan atau menciptakan sebuah sistem yang mempermudah karyawan bekerja dengan lebih cepat dan itu adalah tugas dari seorang manajer yang ketiga seorang manajer harus tahu caranya melakukan staffing stffing itu begini Anda harus kenal orang Anda harus kenal karakter orang Anda harus tahu SK orang tersebut Anda harus juga mengerti apa yang sebenarnya bisa dilakukan oleh orang yang mana Nah stuffing artinya merencanakan manpower untuk bisa mempercepat target tercapai tapi sekaligus juga menempatkan orang yang tepat di tempat yang tepat untuk menempatkan orang yang tepat di tempat yang tepat seorang manajer harus mengerti psyology harus mengerti komunikasi harus tahu caranya untuk memahami skill karyawan harus tahu dan harus bisa mengukur kemampuan seseorang itu adalah fungsi atau tugas yang ketiga tugas yang keempat adalah direct guiding Apa arti direct guiding begini waktu saya menjadi seorang bisnis coach lalu saya melakukan investigasi di lapangan lalu kemudian saya turun ke lapangan Saya melihat pekerjaan dari Klien saya apa yang mereka lakukan apa yang mereka jalankan karena saya mengerti apa itu lean manufacturing Apa itu six Sigma Saya mengerti apa itu Tris saya Mengerti bagaimana sebuah bisnis itu bekerja dengan efektif dan dan benar maka saya bisa memberikan guiding saya bisa mengguide seseorang untuk mencapai hasil yang lebih baik bahkan Eh ada sebuah Case di mana printing company empat orang bekerja On The Spot hanya dalam waktu 15 menit saya mengcoach mereka untuk bisa mencapai hasil yang sama dengan dua orang staff Kok bisa karena saya menggide On The Spot jadi manajer Jangan hanya berada di balik layar anda harus bersama-sama dengan tim untuk mampu menggide di di lapangan On The Spot ya Anda adalah marketing Anda harus bisa direct anak buah anda di lapangan anda adalah seorang sales Anda harus bisa m-irect anak buah anda di lapangan jadi direct guiding itu penting sekali untuk menjadi eh seorang manajer yang handal"

Tips Menjadi Manager Yang Handal - 10 Tugas Manager Yang Jarang Dilakukan

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Tips Menjadi Manager Yang Handal - 10 Tugas Manager Yang Jarang Dilakukan - YouTube"
Transcript: "fungsi yang kelima adalah motivating apa sih motivasi motivasi terdiri dari dua e pilar empowering dan encouraging empowering and encouraging empowering artinya anda memberi kepercayaan kepada seseorang memberikan kekuatan kekuasaan kepada seseorang untuk melakukan tugasnya dan encouraging encouraging artinya membangun percaya diri seseorang That's motivating Berapa banyak Manager bukannya empowering malah mengambil alih pekerjaan bukannya encouraging malah menurunkan rasa percaya diri dengan kata-kata yang negatif so sebagai seorang manajer Anda harus empowering and encouraging nah yang keenam ini penting yaitu mengalokasikan sumber daya Apa itu sumber daya sumber daya bukan hanya manusia tapi juga benda-benda Anda harus bisa memastikan benda-benda yang dipakai oleh tim terawat dengan baik atau fasilitas yang diberikan kepada anda benar-benar terjaga tujuannya Supaya apa supaya tidak menyulitkan pekerjaan e alokasi juga mengalokasikan tempat Bagaimana dan di mana menempatkan eh fasilitas-fasilitas yang sudah diberikan oleh perusahaan tujuan besarnya adalah agar anda bisa mempermudah karyawan bekerja agar bisa membuat workplace menjadi lebih rapi lebih enak lebih nyaman perusahaan dengan karyawan yang memiliki kebersihan kerapihan alokasi sumber daya yang rapi infrastruktur yang rapi karyawannya lebih bersemangat dalam bekerja dan itu adalah salah satu tugas seorang [Musik] manajer yangualitoring PR prog artinya Anda memastikan tugas yang diberikan sudah seberapa jauh mendekati atau menjauhi target menjauhi goal mengalokasikan resource juga artinya ngcek sampai di mana sih Sampai di mana sih Sampai di mana sih sama seperti anda lagi bawa mobil Anda lihat dashboard Anda lihat K Anda lihat jarum speedometer andaakah saya kecepatan ambatan itu semua harus dimonitor oleh anda sebagai seorang leader seorang manajer monitor juga bukan hanya anak buah langsung tapi juga Anda bisa memonitor lingkungan Anda tim Anda rekan kerja Anda yang kedel namanya kontrol beda monitor dan kontrol monitor sifatnya pasif kontrol sifatnya aktifitor Arya Anda mengukur dan Melat prres artinya memastikan progres terjadi memastikan progres benar-benar terwujud memastikan bahwa tim benar-benar mengj mengejar target sesuai dengan harapanhapan anda so saya ada kasus yang cukup menarik ada sebuah company Orangnya sedikit sekali lalu kemudian manajernya lebih suka main game lebih senang berada di balik layar jarang di kantor kadang-kadang kalau di kantor pun tidak terlalu aktif Saya pernah ketemu manajer ini lagi main golf di Kemayoran lalu kemudian dia berharap timnya e berkembang dan sukses pertanyaannya mungkin enggak sangatsangat sulit sekali ketika saya mengoreksi Ketika saya menyampaikan kepada bisnis owner Pak saya ketemu manajer Bapak di lapangan lapangan golf main golf saya bilang apakah ini bagian dari job description Manager dia bilang enggak sih tapi memang kita memberikan kesempatan untuk networking pertanyaannya Apakah networking yang dilakukan oleh manajer ini mempengaruhi kinerja tim atau bisnisnya berkembang dan bertumbuh sesuai dengan prestasinya manajer ternyata enggak juga Ya networknya enggak berpengaruh prestasi tim tidak ee di jalankan atau tidak terjadi atas dasar prestasi manajer so teman-teman ini adalah hal yang sangat-sangat criritikal sekali kontrol ini yang kesembilan namanya informing informing artinya apa anda sebagai seorang manajer harus bisa menyampaikan informasi bukan hanya ke atasan bukan hanya ke bawahan tapi juga ke samping memastikan orang-orang yang ada di samping di atas dan di bawah welled well inform artinya tahu progres tahu isu anda mengerti kenapa terjadi anda tidak perlu menyalahkan tapi anda bisa berkoordinasi menyampaikan koordinasi memastikan koordinasi terjadi dan memastikan apa yang EE menjadi target bersama benar-benar terwujud yang terakhir tugas manajer adalah menciptakan sebuah report What is report report adalah sebuah tools untuk mendokumentasikan progres Anda bisa mereport kepada atasan dan memastikan bahwa progres disampaikan kepada tim tim tuh harus mengerti eh bos e Guys teman-teman kita baru nyampai 30% loh kita mau melakukan apa nih supaya kita bisa nyampai lebih kencang lagi jadi report ini membuat manajer bisa mengerti dan melakukan thinking time untuk memastikan bahwa apa yang saya lakukan sudah benar atau belum Kalau sudah benar good kalau belum you have to do something different so thank you so much semoga tips ini bermanfaat Kalau Anda suka please like Comment and subscribe jangan lupa share saya Tom mcle salam pencerah hanya di Top coach Indonesia bisnis pasti maju"

judul kursus: 9 Langkah Sistemasi Bisnis
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Cara Mudah Mengelola SDM Dengan Sistemasi Bisnis
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Hai saya Tom m cfle founder top coach Indonesia pada hari ini saya ingin membahas mengenai Cara Mudah mengelola SDM dengan mensistemasi bisnis dan bagaimana cara anda bisa membangun bisnis yang cepat berkembang kita mulai [Musik] sekarang Kalau Anda pernah mendengar brand-brand terkenal seperti Ma kentucki fried chicken warung abnormal brand lokal kita ya kemudian ada warung steak ada kebab turki Babar Raffi Jeko bradok semua menggunakan sebuah sistem untuk berkembang nah Pada hari ini saya ingin memberikan Anda sembilan langkah yang bisa anda lakukan untuk mensistemasi bisnis tapi bukan hanya saya memberikan tipsnya saya juga mau memberikan contoh-contoh sistem langkah yang pertama Anda harus melibatkan karyawan untuk membuat proses kerja yang konsisten 80% pekerjaan yang anda lakukan adalah hal-hal rutin Kalau Anda lihat setiap hari karyawan bekerja mulai dari masuk pagi sampai mereka pulang pasti ada hal-hal rutin yang mereka lakukan hal-hal rutin ini sebaiknya Anda sistemasi sebaiknya Anda dokumentasikan dan sebaiknya Anda detailkan prosesnya nah proses ini kita sebut standard operating prosedure Apa itu standard operating prosedure sebuah prosedur yang menunjukkan standar kerja bisnis Anda step yang kedua Anda harus mengetahui awal dan akhir dari setiap proses awal proses apa akhir proses apa hari ini saya membuat video awal proses adalah persiapan akhir proses adalah post production so di antara awal dan akhir ada sebuah langkah-langkah kerja langkah-langkah kerja ini harus didokumentasikan Anda harus mendokumentasikan sehingga dokumen yang anda miliki bisa digunakan bahkan bisa diaplikasikan di dalam pekerjaan sehari-hari nah pertanyaannya Apakah harus tebal Kalau anda perhatikan ini adalah dokumen kebijakan yang saya desain yang saya buat andai kata saya tidak ada di tempat misalnya ada satu kejadian di mana ada masalah misalnya ada satu masalah proses pembelian dan di sana saya tidak ada lalu kemudian tim harus mengambil sebuah keputusan nah keputusan itu saya cantumkan ke dalam dokumen ini atau di dalam kebijakan ini apa proses yang harus dilakukan andai kata saya tidak ada andai kata mereka harus mengambil satu keputusan dan bagaimana keputusan ini bisa seragam baik proses pembelian proses informasi pembelian verifikasi produk Bagaimana pembelian nonproduksi untuk barang nonproduksi dan bagaimana melakukan penagihan dan pembayaran semua informasi sudah lengkap di dalam kebijakan ini ada kebijakan tentang produksi ada kebijakan tentang kepuasan pelanggan ada kebijakan tentang ee penetapan aran pembuatan produk ini semua dokumentasi ini adalah kebijakan begitu Anda mendapatkan kebijakan ini siapun bisa mengelola bisnis ini step yang ketiga adalah Anda harus mendengarkan VOC Voice of customer jadi voice ofomeral suara konsumen yang harus jadi acuan sop sistem instruksi kerja dan kebijakan Anda yang keempat jangan sampai Anda membuat sebuah kebijakan yang tidak sesuai dengan harapan konsumen saya ambil satu contoh ini adalah hand out event atau sistem untuk mendesain sebuah event di Top coach Indonesia di dalam sistem ini ada dokumentasi untuk membuat workshop bisnis mastery ada teknik dan strategi untuk membuat workshop misalnya value alignment ada sebuah teknik untuk membuat workshop Ultimate transformation dan seterusnya nah yang menarik adalah semua orang yang mengikuti standarisasi bisa menjalankan dengan mudah Kenapa karena sistemnya Cuma segini op-nya Cuma segini cuma setebal ini ya Dan kalau diikuti instruksinya instruksinya hanya segini ini adalah langkah-langkah ceklist Bagaimana cara menerapkan atau mengimplementasikan event di Top coach Indonesia So let's say Saya memiliki event Manager baru event Manager baru akan mendapatkan dokumentasi ini Lalu pada saat mereka menjalankan tugas mereka akan mengerti informasi teknik strategi Bagaimana cara mensistemasi event supaya konsisten hasilnya mulai dari marketing pemasaran pengelolaan event memastikan customer puas Bagaimana cara meregister bagaimana cara mempromosikan event dan lain-lain sebagainya semuanya lengkap ada di sini nah itu harus sesuai dengan voice of customer harus sesuai dengan keinginan dan harapan konsumen"

judul kursus: 9 Langkah Sistemasi Bisnis
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: 2. Bagaimana Cara Anda Membangun Bisnis Jadi Cepat Berkembang
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "yang kelima Setiap proses Harus Memiliki proses owner Apa itu proses owner proses owner adalah orang yang menjaga dan memastikan proses ini dijalankan sesuai sop dan mereka yang akan memastikan apa yang dilaksanakan sudah benar-benar tidak melanggar sop itu yang disebut kontrol nah yang keenam adalah Anda harus memiliki level detail di dalam sop Anda atau di dalam sistem anda jadi level detailnya harus jelas contohnya begini ada proses yang sampai dengan misalnya cara mengangkat pensil itu ditentukan ya ya itu level detail Apakah harus sedetail itu untuk Farmasi sejujurnya levelnya Lebih detail daripada itu bahkan cara menimbang cara mengambil bahan baku Itu semua ada caranya Kenapa begitu karena salah ngangkat salah hasil so seberapa detail proses Anda harus standar Anda harus menentukan level detail dari standar operasional Anda yang ketujuh adalah anda perlu menciptakan standarisasi yang sifatnya visual Kalau Anda memperhatikan cara kerja J cara kerja McDonald atau cara kerja warung abnormal semua pekerjaan mereka Kalau anda perhatikan mereka memiliki visualisasi atau proses itu gampang terlihat proses itu benar-benar jelas jernih sekali kalau anda berdiri anda tahu mereka harus lakukan langkah pertama apa Langkah kedua Langkah ketiga and apa Kalau anda melihat pabrik Toyota Anda pasti akan melihat yang namanya tooling tooling itu kelihatan kalau ada yang hilang langsung Anda tahu kalau anda perhatikan servis mobil di Toyota atau mungkin e servis mobil di Honda begitu Anda masuk Anda lihat mobil ini sedang dikerjan kan mobil ini sudah selesai mobil ini harus diinapkan itu semua kelihatan semua visual sehingga pastikan sop anda tidak hanya berasal eh dari dokumen yang tertulis tetapi sop juga harus kelihatan secara visual nah yang kedelapan adalah training system Anda harus mentrain orang untuk menggunakan sop Anda agar mereka tidak salah pengerti nah di dalam sop akan selalu ada yang namanya ruang lingkup instruksi kerja ketentuan-ketentuan tata cara bahkan ambil contoh ini adalah instruksi kerja untuk tata cara penulisan giro tata cara penulisan giro tujuannya Apa karena giro ini berisiko Ketika anda salah tulis anda akan salah dan ditolak oleh bank sehingga kita harus memberikan instruksi visual yang terlihat dan jelas tekniknya bahkan step 1 step 2 Step 3 step 4 step 5 itu sangat-sangat jelas istilah-istilahnya diberikan dengan jelas dan ini tidak bisa hanya sekedar dibaca harus ditraining anak buah Anda harus di training agar mereka bisa mengimplementasikan sistem kerja anda dan yang terakhir adalah selalu melakukan review atas proses yang ada setiap 6 bulan sekali kami akan mengaudit setiap 6 bulan sekali Saya pasti akan mengaudit eh dokumen-dokumen atau standar operating prosedur kita sehingga setiap 6 bulan saya tahu ya setiap 6 bulan saya tahu proses mana yang masih sesuai dengan voice of customer proses mana yang masih produktif dan proses-proses mana yang tidak produktif lagi so dalam standard operating prosedur kita ada istilah audit Bagaimana mengendalikan dokumen Bagaimana mengatasi ketidaksesuaian apabila terjadi kesalahan prosedur semua didokumentasikan dan disiapkan agar semua karyawan bisa mengerti dan memahami proses kerja so yang terakhir tadi adalah bagian yang cukup penting karena banyak orang sudah membuat sop tapi sop-nya tidak pernah direview sop-nya sudah tua sop-nya sudah tidak pernah lagi dicek sop-nya tidak tahu mana yang melanggar mana yang tidak melanggar jadi teman-teman Jika anda ingin mengelola karyon dengan lebih mudah lebih produktif lebih efektif lakukan sistemasi dengan menggunakan sistem kelas dunia dengan menggunakan metode yang sudah proven dengan menggunakan strategi-strategi yang sudah pernah dipakai oleh banyak perusahaan besar dengan kita mensistemasi kita bisa membuat bisnis menguntungkan dan autopilot so thank you so much semoga bermanfaat Jang jangan lupa like and subscribe eh jangan lupa juga share dan komen apa pembelajaran yang bisa anda dapatkan apa yang paling Anda suka Dari video ini silakan komen di bawah saya Tom mcle salam pencerah hanya di Top coach Indones bisnis pasti maju"

judul kursus: 9 Langkah Sistemasi Bisnis
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Cara Mudah Mengelola SDM Dengan Sistemasi Bisnis - 9 Langkah Sistemasi Bisnis

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Cara Mudah Mengelola SDM Dengan Sistemasi Bisnis - 9 Langkah Sistemasi Bisnis - YouTube"
Transcript: "Hai saya Tom m cfle founder top coach Indonesia pada hari ini saya ingin membahas mengenai Cara Mudah mengelola SDM dengan mensistemasi bisnis dan bagaimana cara anda bisa membangun bisnis yang cepat berkembang kita mulai [Musik] sekarang Kalau Anda pernah mendengar brand-brand terkenal seperti Ma kentucki fried chicken warung abnormal brand lokal kita ya kemudian ada warung steak ada kebab turki Babar Raffi Jeko bradok semua menggunakan sebuah sistem untuk berkembang nah Pada hari ini saya ingin memberikan Anda sembilan langkah yang bisa anda lakukan untuk mensistemasi bisnis tapi bukan hanya saya memberikan tipsnya saya juga mau memberikan contoh-contoh sistem langkah yang pertama Anda harus melibatkan karyawan untuk membuat proses kerja yang konsisten 80% pekerjaan yang anda lakukan adalah hal-hal rutin Kalau Anda lihat setiap hari karyawan bekerja mulai dari masuk pagi sampai mereka pulang pasti ada hal-hal rutin yang mereka lakukan hal-hal rutin ini sebaiknya Anda sistemasi sebaiknya Anda dokumentasikan dan sebaiknya Anda detailkan prosesnya nah proses ini kita sebut standard operating prosedure Apa itu standard operating prosedure sebuah prosedur yang menunjukkan standar kerja bisnis Anda step yang kedua Anda harus mengetahui awal dan akhir dari setiap proses awal proses apa akhir proses apa hari ini saya membuat video awal proses adalah persiapan akhir proses adalah post production so di antara awal dan akhir ada sebuah langkah-langkah kerja langkah-langkah kerja ini harus didokumentasikan Anda harus mendokumentasikan sehingga dokumen yang anda miliki bisa digunakan bahkan bisa diaplikasikan di dalam pekerjaan sehari-hari nah pertanyaannya Apakah harus tebal Kalau anda perhatikan ini adalah dokumen kebijakan yang saya desain yang saya buat andai kata saya tidak ada di tempat misalnya ada satu kejadian di mana ada masalah misalnya ada satu masalah proses pembelian dan di sana saya tidak ada lalu kemudian tim harus mengambil sebuah keputusan nah keputusan itu saya cantumkan ke dalam dokumen ini atau di dalam kebijakan ini apa proses yang harus dilakukan andai kata saya tidak ada andai kata mereka harus mengambil satu keputusan dan bagaimana keputusan ini bisa seragam baik proses pembelian proses informasi pembelian verifikasi produk Bagaimana pembelian nonproduksi untuk barang nonproduksi dan bagaimana melakukan penagihan dan pembayaran semua informasi sudah lengkap di dalam kebijakan ini ada kebijakan tentang produksi ada kebijakan tentang kepuasan pelanggan ada kebijakan tentang ee penetapan aran pembuatan produk ini semua dokumentasi ini adalah kebijakan begitu Anda mendapatkan kebijakan ini siapun bisa mengelola bisnis ini step yang ketiga adalah Anda harus mendengarkan VOC Voice of customer jadi voice ofomeral suara konsumen yang harus jadi acuan sop sistem instruksi kerja dan kebijakan Anda yang keempat jangan sampai Anda membuat sebuah kebijakan yang tidak sesuai dengan harapan konsumen saya ambil satu contoh ini adalah hand out event atau sistem untuk mendesain sebuah event di Top coach Indonesia di dalam sistem ini ada dokumentasi untuk membuat workshop bisnis mastery ada teknik dan strategi untuk membuat workshop misalnya value alignment ada sebuah teknik untuk membuat workshop Ultimate transformation dan seterusnya nah yang menarik adalah semua orang yang mengikuti standarisasi bisa menjalankan dengan mudah Kenapa karena sistemnya Cuma segini op-nya Cuma segini cuma setebal ini ya Dan kalau diikuti instruksinya instruksinya hanya segini ini adalah langkah-langkah ceklist Bagaimana cara menerapkan atau mengimplementasikan event di Top coach Indonesia So let's say Saya memiliki event Manager baru event Manager baru akan mendapatkan dokumentasi ini Lalu pada saat mereka menjalankan tugas mereka akan mengerti informasi teknik strategi Bagaimana cara mensistemasi event supaya konsisten hasilnya mulai dari marketing pemasaran pengelolaan event memastikan customer puas Bagaimana cara meregister bagaimana cara mempromosikan event dan lain-lain sebagainya semuanya lengkap ada di sini nah itu harus sesuai dengan voice of customer harus sesuai dengan keinginan dan harapan konsumen"

Bagaimana Cara Anda Membangun Bisnis Jadi Cepat Berkembang - 9 Langkah Sistemasi Bisnis

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Bagaimana Cara Anda Membangun Bisnis Jadi Cepat Berkembang - 9 Langkah Sistemasi Bisnis - YouTube"
Transcript: "yang kelima Setiap proses Harus Memiliki proses owner Apa itu proses owner proses owner adalah orang yang menjaga dan memastikan proses ini dijalankan sesuai sop dan mereka yang akan memastikan apa yang dilaksanakan sudah benar-benar tidak melanggar sop itu yang disebut kontrol nah yang keenam adalah Anda harus memiliki level detail di dalam sop Anda atau di dalam sistem anda jadi level detailnya harus jelas contohnya begini ada proses yang sampai dengan misalnya cara mengangkat pensil itu ditentukan ya ya itu level detail Apakah harus sedetail itu untuk Farmasi sejujurnya levelnya Lebih detail daripada itu bahkan cara menimbang cara mengambil bahan baku Itu semua ada caranya Kenapa begitu karena salah ngangkat salah hasil so seberapa detail proses Anda harus standar Anda harus menentukan level detail dari standar operasional Anda yang ketujuh adalah anda perlu menciptakan standarisasi yang sifatnya visual Kalau Anda memperhatikan cara kerja J cara kerja McDonald atau cara kerja warung abnormal semua pekerjaan mereka Kalau anda perhatikan mereka memiliki visualisasi atau proses itu gampang terlihat proses itu benar-benar jelas jernih sekali kalau anda berdiri anda tahu mereka harus lakukan langkah pertama apa Langkah kedua Langkah ketiga and apa Kalau anda melihat pabrik Toyota Anda pasti akan melihat yang namanya tooling tooling itu kelihatan kalau ada yang hilang langsung Anda tahu kalau anda perhatikan servis mobil di Toyota atau mungkin e servis mobil di Honda begitu Anda masuk Anda lihat mobil ini sedang dikerjan kan mobil ini sudah selesai mobil ini harus diinapkan itu semua kelihatan semua visual sehingga pastikan sop anda tidak hanya berasal eh dari dokumen yang tertulis tetapi sop juga harus kelihatan secara visual nah yang kedelapan adalah training system Anda harus mentrain orang untuk menggunakan sop Anda agar mereka tidak salah pengerti nah di dalam sop akan selalu ada yang namanya ruang lingkup instruksi kerja ketentuan-ketentuan tata cara bahkan ambil contoh ini adalah instruksi kerja untuk tata cara penulisan giro tata cara penulisan giro tujuannya Apa karena giro ini berisiko Ketika anda salah tulis anda akan salah dan ditolak oleh bank sehingga kita harus memberikan instruksi visual yang terlihat dan jelas tekniknya bahkan step 1 step 2 Step 3 step 4 step 5 itu sangat-sangat jelas istilah-istilahnya diberikan dengan jelas dan ini tidak bisa hanya sekedar dibaca harus ditraining anak buah Anda harus di training agar mereka bisa mengimplementasikan sistem kerja anda dan yang terakhir adalah selalu melakukan review atas proses yang ada setiap 6 bulan sekali kami akan mengaudit setiap 6 bulan sekali Saya pasti akan mengaudit eh dokumen-dokumen atau standar operating prosedur kita sehingga setiap 6 bulan saya tahu ya setiap 6 bulan saya tahu proses mana yang masih sesuai dengan voice of customer proses mana yang masih produktif dan proses-proses mana yang tidak produktif lagi so dalam standard operating prosedur kita ada istilah audit Bagaimana mengendalikan dokumen Bagaimana mengatasi ketidaksesuaian apabila terjadi kesalahan prosedur semua didokumentasikan dan disiapkan agar semua karyawan bisa mengerti dan memahami proses kerja so yang terakhir tadi adalah bagian yang cukup penting karena banyak orang sudah membuat sop tapi sop-nya tidak pernah direview sop-nya sudah tua sop-nya sudah tidak pernah lagi dicek sop-nya tidak tahu mana yang melanggar mana yang tidak melanggar jadi teman-teman Jika anda ingin mengelola karyon dengan lebih mudah lebih produktif lebih efektif lakukan sistemasi dengan menggunakan sistem kelas dunia dengan menggunakan metode yang sudah proven dengan menggunakan strategi-strategi yang sudah pernah dipakai oleh banyak perusahaan besar dengan kita mensistemasi kita bisa membuat bisnis menguntungkan dan autopilot so thank you so much semoga bermanfaat Jang jangan lupa like and subscribe eh jangan lupa juga share dan komen apa pembelajaran yang bisa anda dapatkan apa yang paling Anda suka Dari video ini silakan komen di bawah saya Tom mcle salam pencerah hanya di Top coach Indones bisnis pasti maju"

judul kursus: Cara Mengatasi Cashflow Anda Yang Bermasalah
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Hai saya Tom MC ifle founder top coach Indonesia hari ini saya akan membahas tentang cash flow cash flow adalah darah dari sebuah bisnis jika cash flow Anda bermasalah Anda pasti akan mengalami problem yang cukup serius dalam bisnis so apa yang bisa membuat cash flow Anda sehat Kalau anda melihat ada laporan cash Katakan Anda mendapatkan cash di bank cash di bank katakan R juta pertanyaan saya apakah bisnis Anda sehat atau bisnis anda sakit cash Anda r00 juta Mungkin ada orang yang mengatakan Wah duit r00 juta kan banyak berarti cash-nya sehat tapi ada yang mengatakan cash R juta Mau buat apa kurang banget sangat-sangat tidak bisa dipastikan bahwa ini adalah sehat atau sakit kok bisa karena cash ini hanya informasi yang separuh separuh informasi yang kita perlu tahu adalah bagaimana munculnya cash ini Dari mana datangnya cash ini yang akhirnya menjadi 100 juta di laporan bank Kita So Untuk itu saya ingin membahas tentang tiga jenis cash flow yang masuk ke bisnis Anda cash yang pertama adalah cash flow yang muncul dari investasi Jadi biasanya ada orang yang mendapatkan uang dari jual beli aset Oh uangnya besar dari mana menjual ruko tapi itu aset yang sudah tidak bisa dipakai lagi ya Ada lagi yang mengatakan saya jualin barang nih saya jual kursi saya jual kulkas saya menjual barang-barang aset-aset kantor berarti anda menjual aset Anda terima duit cash sehat enggak tidak sehat karena kalau Anda harus menjual aset keluar berarti bisnis anda tidak sehat yang kedua adalah financing Cash financing Cash adalah cash flow yang anda terima dari permodalan pinjaman bank dan penjualan saham misalnya anda suntik modal anda akan masuk ke dalam financing cash Anda pinjam hutang bank Anda dapat financing cash kalau anda juga misalnya dapat suntikan modal dari investor Anda dapat financing cash nah faktor yang terakhir namanya operating cash operating cash adalah cash flow yang Anda dapat dari kegiatan operasional kegiatan operasional itu apa menjual produk dan menerima payment dari customer pertanyaannya Apakah anda memiliki laporan tentang informasi ini kalau kasusnya kita mendapatkan 100 juta di bank dari mana duit nya Ceritanya ini saya mau anda yang menilai ya ceritanya orang ini menjual aset menjual aset senilai R juta berarti dia mendapatkan positif cash flow R juta orang itu mendapatkan financing sebesar R juta Wow dapat duit r00 juta berarti totalnya berapa R50 juta tapi kenapa kok saya di bank uang saya di bank hanya r00 juta ini karena terjadi defisit cash operational sebanyak 10050 juta secara operasional saya rugi tetapi karena saya berhasil menjual aset karena saya berhasil mendapatkan pinjaman bank saya positif pertanyaannya Apakah ini sehat atau tidak Anda bisa jawab sendiri next video saya akan membahas bagaimana cara anda menyehatkan bisnis yang mengalami problem secara operasional saya Tom salam pencerahan [Musik]"

judul kursus: 10 Hal Yang Menjadi Pantangan Memulai Bisnis
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Hai saya Tom mcfl founder top coach Indonesia teman-teman hari ini topiknya agak menarik karena saya akan membahas Bagaimana cara memulai sebuah bisnis tapi dasarnya adalah karena ada orang yang bertanya Saya pengin mulai bisnis tapi bingung mau bisnis apa modal dari mana izinnya Bagaimana namanya apa brandnya apa dan hari ini saya tidak akan membahas mengenai bagaimana cara memulai bisnis Tetapi bagaimana cara tidak memulai bisnis [Musik] dasarnya memulai bisnis itu enggak susah dasarnya adalah Anda tinggal memulai Tetapi yang jadi masalah adalah banyak orang memulai bisnis dengan motivasi yang salah akhirnya membuat bisnisnya tidak sukses Nah ada hal-hal yang menjadi pantangan dalam memulai bisnis Apun bisnis yang Anda mulai Jangan lakukan 10 hal ini Oke nomor sat jangan memulai bisnis kalau anda tidak punya alasan yang kuat Kenapa karena memulai sebuah bisnis anda sudah mengikat melakukan komitmen untuk menjalankan bisnis jangka panjang kebanyakan bisnis owner Pada saat memulai bisnis dia sudah bakar jembatan gak mau lagi balik menjadi karyawan tidak mau lagi bekerja untuk orang lain nah banyak juga bisnis di luar sana yang memulai bisnis lalu kemudian enggak sukses pindah bisnis enggak sukses pindah bisnis enggak sukses pindah bisnis akhirnya membuat bisnisnya enggak pernah bisa sukses oke itu yang pertama yang kedua adalah jangan bisnis Kalau tidak ada modal banyak bertanya coach Gimana cara memulai bisnis tanpa modal saya bilang jangan mulai bisnis Kalau enggak punya modal karena walaupun ada cara-cara memulai bisnis tanpa modal ada Bukannya tidak ada tetapi ada titik tertentu di mana Anda harus keluar uang ada satu titik di mana Anda harus melakukan yang namanya marketing ada satu titik Anda harus sewa tempat ada satu titik di mana Anda harus memulai membeli produk saya kasih satu contoh sederhana saya mengadakan sebuah simulasi di beberapa Kota yang isinya adalah UKM hanya untuk menunjukkan bahwa modal bukan segala-galanya jadi saya memberikan waktu mereka 2 jam untuk memulai sebuah bisnis tanpa modal sama sekali dan dalam 2 jam ada yang bisa mendatangkan sales R juta ada yang bisa datang sales R3 juta ada yang bisa mendatangkan sales lebih dari 3 juta pertanyaan saya adalah berarti kan mulai bisnis tanpa modal bisa yes memulainya bisa tetapi mempertahankannya enggak bisa karena setelah anda terima uang anda harus mengelola keuangan tersebut suatu saat Anda harus bikin sebuah produk Anda harus beli produk duluan Anda harus sewa tempat Anda harus rekrut orang Anda harus beriklan tapi belum dapat uangnya tapi belum balik modal dulu oke yang ketiga jangan memulai bisnis kalau motivasinya mencari uang jangan mulai bisnis kalau motivasinya Kenapa kamu berbisis saya mau kaya Wah susah kaya karena kebanyakan bisnis owner di luar sana tidak memulai bisnis karena pengin mendatangkan uang mereka kebanyakan memulai bisnis karena motivasi yang lain karena yang lain Please jangan bisnis untuk cari uang karena ketika motivasi anda mencari uang anda akan menghalalkan segala cara untuk mendapatkan uang yang keempat jangan mulai bisnis Kalau anda ingin punya kebebasan waktu Oh My Goodness kalau ada orang yang bilang Wah Saya pengin Bisnis kenapa saya ingin mendapatkan time Freedom teman-teman Ketika saya memulai sebuah bisnis waktu saya lebih sibuk daripada saat saya jadi karyawan waktu tidur saya lebih pendek daripada saat saya jadi karyawan Jadi jangan berharap mendapatkan time Freedom Kalau Anda baru memulai sebuah bisnis yang kelima jangan mulai bisnis karena tren teman-teman semua tren es kepal miloatu seblak semua tren ada umurnya semua tren ada masanya semua tren tidak jangka panjang kebanyakan tren itu naik habis itu selesai ya Sibuk Habis itu habis ada orang ee bisnis batu akik pada saat lagi tren dia mulai dan investasi beli batu akik yang banyak karena mendapatkan harapan bahwa Wah satu batu akik bisa dijual R juta kalau saya punya 1000 batu akik saya bisa dapat 5 miliar Iya betul ya 5 miliar bayangkan lalu kemudian dari 1000 batu akik ternyata yang terjual cuma 200 karena trennya habis dan yang tadinya orang mau bayar R juta sekarang dikasih gratis pun enggak ma Oke jadi jangan mulai bisnis hanya karena tren yang keen jangan mulai bisnis hanya karena anda lagi banyak duit banyak orang mulai bisnis Ah lagi ada duit nih bisis Wah baru dapat THR bisnis ah salah besar Kenapa karena belum tentu anda punya strategi untuk mtahan bisnis andaumentu andaiki bisnis atau memulai bisnis yang memang benar-benar bisa dijalankan secara jangka panjang atau bahkan jangan-jangan bisnis yang Anda mulai tidak menguntungkan so jangan mulai bisnis hanya karena anda punya uang yang ketujuh jangan mulai bisnis karena benci atasan atau kesal dengan perusahaan di mana anda bekerja Banyak orang mulai bisnis gua kesal dengan atasan Saya kesal dengan bos saya kesal dengan perusahaan saya mulai bisnis saya resign saya memecat atasan saya Wow hebat benar lalu kemudian saat memulai bisnis berantakan saat memulai bisnis enggak berkembang Sayang lebih baik kita bertahan dan belajar lalu kemudian berbisnis saat benar-benar siap yang kedel jangan mulai bisnis dengan ilmu yang terbatas banyak orang mulai bisnis ya nih saya saya kas kasih gambaran Ya mulai bisnis laundry lalu kemudian bertanya coach Gimana cara saya mengembangkan bisnis laundry lah bisnis-bisnis Bapak kok nanya saya kan bapak yang mulai sudahah Berapa lama bisnis laundry sudah 5 tahun Gimana cara mengembangkan bisnis laundry teman-teman kalau itu adalah pertanyaan Anda berarti anda bukan tidak tahu cara berbisnis tetapi kurang lengkap ilmunya Oke jadi jangan memulai bisnis saat masih terlalu banyak hal yang belum Anda tahu lebih baik riset dulu Lebih baik paham dulu Lebih baik anda pelajari dulu baru Anda mulai sebuah bisnis bayangkan Malang strudle baru memulai setelah 2 tahun melakukan persiapan yang kesembilan jangan mulai bisnis Kalau enggak punya rencana dan banyak orang memulai bisnis enggak punya plan enggak ada tertulis gak ada strategi gak ada goal mereka hanya memulai bisnis karena mau memulai bisnis Please jangan mulai bisnis karena saat anda tidak punya planning Yang ke10 jangan mulai bisnis kalau takut jualan banyak orang bisnis saya bisnis tapi saya orangnya enggak bisa jualan Saya orangnya enggak suka nawar-nawarin saya orangnya paling gengsi kalau nawar-nawarin ke orang come on bisnis adalah jual beli apapun bisnisnya mau jasa mau bukan jasa bisnis adalah transaksi dasarnya transaksi kalau anda tidak mau jualan gimana mau bisnis so itu adalah 10 hal penting kalau begitu pertanyaannya adalah Kapan anda memulai sebuah bisnis ini kuncinya Jika anda memiliki solusi atas masalah masyarakat di sekitar Anda karena ketika jika anda membawa solusi bantuan-bantuan lain ilmu-ilmu lain modal-modal lain akan berdatangkan untuk mendukung anda menjalankan bisnis contoh ada masalah dengan anak sekolah yang tidak paham pelajaran sekolah tapi enggak ada guru privat karena mahal muncullah ruangguru.com Nah sekarang ruang guru didukung oleh begitu banyak orang didukung oleh pemerintah didukung karena menyelesaikan problem masyarakat ada orang ah Saya perlu beli uang beli gadget tapi enggak punya kartu kredit muncullah akuaku kredit online dengan izin OJK Saya mau bisnis tapi enggak ada modal muncullah coin works peer to peer landing dan seterusnya teman-teman kalau anda tidak punya solusi atas masalah masyarakat lebih baik enggak usah memulai bisnis lebih baik anda belajar dan Anda menemukan problem yang bisa anda selesaikan semoga bermanfaat saya Tom mcle salam pencerahan hanya di Top coach Indonesia bisnis pasti maju"

judul kursus: 5 Langkah Membuat Sales Script - Strategi Penjualan Produk Baru
nama institusi: Top Coach Indonesia
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "kita akan membuat sebuah scrip untuk strategi penjualan produk [Musik] baru hari ini saya sedang membuat sebuah training yang berkaitan dengan penjualan dan apa yang akan kita lakukan hari ini adalah kita akan membuat sebuah script untuk strategi penjualan produk baru teman-teman dalam membangun sebuah selling eh strategi Marketing strategi kita membutuhkan komponen-komponen penting yang pertama adalah komponen orang jadi tim kita harus mengerti apa yang mau dijual yang kedua adalah mereka harus mengerti cara menjualnya yang ketiga mereka juga harus mengerti kelebihan dan keuntungan dari produk yang ma dijual nah yang lebih penting adalah mereka harus memiliki keseragaman dalam menjual Nah untuk bisa membuat keseragaman kita akan membuat yang namanya sales script Bagaimana cara membuat sales script saya akan memberikan metodenya dalam lima langkah sederhana langkah yang pertama adalah kita harus memberikan konteks kita harus memberikan konteks pengetahuan yang jelas tentang apa yang akan dijual Karena pada saat kita membuat skrip lalu orang membaca orang menulis orang bisa mengerti dan menjelaskan apa yang di ditulis tapi tidak tahu apa yang ditulis ini isinya seperti apa yang dijual apa akan membuat orang yang membaca skrip ini Aa o o atau misalnya tergagap-gagap Katakan Anda adalah perbankan Anda bisnisnya adalah perbankan jualannya adalah kredit tapi sebetulnya orang yang menjual kredit ini tidak memahami produk atau Misalnya Anda adalah bisnisnya asuransi Lalu Anda diminta untuk membacakan skrip untuk menjual produk Asuransi tapi sebetulnya orang ini tidak mengerti produk knowledge asuransi ini akan kesulitan sekali so nomor satu adalah menciptakan konteks nomor dua memahami problem Anda harus memahami apa problem yang dihadapi oleh konsumen sehingga pada saat kita membuat sales SCP kita bisa menciptakan koneksi antara salesman dengan customer katakan kalau dalam dunia perbankan apa problem customer misalnya problem customer adalah saya punya masalah karena saya ingin mendapatkan pencairan kredit yang lebih cepat atau Saya punya masalah karena pada saat saya mengajukan kredit persyaratannya terlalu rumit atau mungkin mungkin mereka pada saat menyampaikan atau mencari ee bank yang betapa bunganya terlalu tinggi Nah apa problem itu yang harus diketahui oleh tim marketing kita sehingga pada saat kita mengerti masalahnya masalah-masalah itu harus ikut dimasukkan ke dalam sales script yang ketiga untuk membuat sales script kita perlu memahami keunikan paling jauh dari produk kita jadi keunikan yang paling jauh let's say misalnya kalau anda mendapatkan kredit keuntungan terbesarnya apa sih bukan hanya dapat uang uang itu adalah yang pertama tetapi ada yang lebih jauh Enggak misalnya contohnya keunggulan yang lebih jauh adalah setelah dapat ini Bisnis saya akan bertumbuh saya hidup lebih tenang hati saya tenang pikiran saya tenang ini adalah yang lebih besar daripada produk yang didapatkan Kalau anda menjual mobil apa benefit yang lebih dari sekedar transportasi Anda dapat gengsi Anda mendapatkan ee kemudahan anda bisa membuat anak bahagia Ini semua adalah sesuatu yang sifatnya jauh lebih luar biasa daripada sekedar hanya menjual mobil sebagai sebuah alat transportasi yang keempat adalah ada contoh terbaik yang keempat adalah buat contoh terbaik misalnya contoh gini Kesya adalah orang yang pintar banget jualannya lalu Gimana caranya agar Kesya bisa melakukan atau bisa mendemokan cara menjualnya bisa mendemokan tekniknya bisa mendemokan ilmu Nya sehingga pada saat orang lain melihat orang akan mengetahui dan bisa membayangkan Oh cara jualan seperti itu yang terakhir harus tertulis harus didokumentasikan saya akan memberikan beberapa contoh dan bagaimana cara saya membuat scrip untuk setiap produk yang kita miliki Oke so saya akan telepon ke prospek Beneran lalu kemudian kita akan melakukan percakapan by phone lalu direkam ya kita rekam setelah kita rekam kita akan membuat eh metode skrip metode e jualan Tadi yang terbaik yang terbaik atau bahkan yang closing menjadi sebuah standar script so kita akan telepon halo halo selamat pagi selamat pagi Pak I Selamat pagi lagi mohon maaf dengan Ibu Reni bisa e bicara bet sekali i Bu Reni saya Tom dari top coach Indonesia Bu apa [Musik] k sekarang boleh boleh boleh ya atas nama Ibu Oke Baik saya masuk namanya sekarang i terima kasih ya Pak than saya Tom MC ifle salam pencerahan hanya di Top coach Indonesia bisnis pasti maju"

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: Introduction
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "H Nama saya donand founder dan CEO dari happy five selama 60 menit ke depan kita akan belajar tentang peran dari okr untuk bisa mencapai tujuan dan Ambisi bisnis dari perusahaan saudara saya akan mulai dari coach dari GR Ce dari intel dia bilang Iya enggak sih banyak banget orang sibuk banget kerjanya gila-gilaan dari pagi kadang-kadang sampai pagi kadang-kadang sampai malam tapi yang dirasakan kok enggak kelihatan ya impactnya enggak kelihatan dampaknya dan proses ini sangat demotivasi banget nih buat pekerjanya buat tetim member dan bahkan juga buat Leadernya busy work without impact dan kebayang dong kalau anda sebagai founder atau sebagai busis leader atau perusahaan Pemimpin perusahaan kalian building the things that No one wants atau bahkan juga enggak mau dibayar eh padahal udah spend a lot of money resources time untuk menyelesaikan eh produk tersebut dan begini H the thing This is why this is important kita menghabiskan waktu kita paling banyak di pekerjaan dan Harusnya kalau saya pergi pulang ke rumah saya merasakan di akhir hari itu saya merasa konten harusnya tahu bahwa apa yang saya kerjakan itu ada dampaknya dan imag kalau bisnis e di mana Di mana kita spend budget di sana dan dan ak ada dampaknya dan Harusnya harusnya saya akan masuk ke dalam tig masalah yang ini akan menjawab Kenapa saya butuh Ok saya sudah baca bukunya kayaknyaakak kayaknya ini seperti namanya KPI nanti di chapter terakhir saya akan Jelaskan secara detail tapi kita masuk dulu tiga hal tiga problem yang saya duga kalau misalnya E bisis Leaders melihat dan merasakan masalah yang sama kemungkinan besar akan membutuhkan okr sebagai Framework yang baru UNT a Masalah nomor kurangnya Clarity kejelasan dan alignment atau kelarasan jadi masing-masing orang masing-masing function Punya agenda masing-masing yang bisa berbeda dengan agenda perusahaan atau antar level punya pemahaman yang berbeda tentang prioritas tentang e apa yang ingin dituju oleh perusahaan sehingga sering engak sih kita sering bilang namanya Oh organisasi saya ini Silo banget nih satu dengan yang lain kayaknya enggak nyambung saya sering bilang masalah ini bahasa yang sederhana namanya loss in translations Apa yang dipikirkan oleh CEO top three priorities-nya dia enggak terjemahkan dengan baik tahu dari mana seringkiali saya tanya kepada ee perusahaan pemimpilan perusahaan Pak atau Ibu boleh Enggak saya ngobrol dengan manajer-manajer ibu dan bapak saya akan tanyakan dua hal hal yang pertama adalah Bapak dan Ibu manajer tahu enggak di kuarter 1 ini apa yang menjadi prioritas top three dari atasan Anda kalau gak bisa jawab Can you imagine apa yang dikerjain sehari hariarinya gitu jadi kayak seperti kayak Ya udah gua kerja aja saya kerja aja seperti tahun lalu gitu there dan ini yang kita bilang namanya semua orang berjalaniringan Selaras saya sering juga ada mendapati bahwa adaorang bilend engak penting saya frustasi kayak ini enggak nyambung banget apa yang saya Arahkan dan menjadi prioritas dalam perusahaan saya Apa yang terjadi jika jikao ini terjadi nomor sat berantem resources contoh di satu bank ya kan saya tidak bisa menyebutkan bank apa ini salah satu b yang paling besar direktur bisnisnya bilang saya mendapatkan i baru nih eh sekian triliun sehingga saya harus ada 21 orang yang saya harus rec nih untuk bisa mencapai objektif dan go tersebut Lalu harusnya tim HR menyediakan dong 21 orang yang senior untuk membantu direktur bank ini alhasil setelah Q2 ditanyain mana nih 21nya nih ya kan saya perlu banget dan orang bilang sor gak bisa in Kenapa karena KPI dari direktur saya adalah Gimana caranya nega growth artinya apa yang tadinya kita punya 100 sekarang jadi 80 Jadi kalau misalnya kita bisa kasih t aja dari R Bapak sudah bersyukur dan tentunya enggak menerima gitu aja dong karena sudah adaarget yang tinggih direkur bisis ini dan akhirnyak K ya terjadi terjadi eh pertempuran fighting resources now ini adalah problem yang paling sering yang saya dapati baik antar functions ataupun antar level problem yang kedua kesulitan untuk melakukan prioritas dan fokus Oh ini susah banget Susah banget kita belajar dulu bahwa ada namanya parp ya bahwa kita harusedate kita punya 8% Res ya untuk% yang hal yang kita inin Sega kita bisa mendapatkan tuuan kita yang teradi bukan yang teradiup semuanyau Diak adausga yang terjadi adalah orang kerja banget sibuk banget Dan satu hal sekaya-kayanya perusahaan saudara atau Anda teman-teman limit resour ya sekayakaynya si bank tadi ada limit resour yang terbatas harus diatur perginya ke mana dan sering karena kitaak punya prioritas dan fokusudahlah problem yang ketiga gak adanya atau kurangnyaability dalam eh sebuah goals dan kesulitan untuk tracking progress Karena begini eh go setting yang secara tradional itu kurang banget namanya transparansi dan pengukuran sering dong kita bilang namanya ada KPI kerja kelompok atau KPI tanggung renteng jadi gak kelihatan sebenarnya peran Siapa yang bikin jelek atau bikin bagus dan Kalau adaot kitaak jelas Siapa yang bertanggung jaab dan kitaak bisaaka Ja Tidak ada ituah ini dahsyat banget goals ataupun KPI sama strategi itu terpisah biasanya saya tanya nih e Pak KP ada engak KP ada terus saya nanya strateginya mana ada pak di file yang terpisah nah ini sulit nih semua orang semua organisasi semua bisnis pengin Cuan pengin ada profit pengin ada growth semuanya tanpa terkecuali benak tapi membedakan satu perusahaan yang satu dengan yang lain bisa lebih sukses atau enggak karena strateginya caranya Caranya bisa lebih penting darip daripada jadi bikin sa gak dan ini yang menjadi yang menjadi banyak permasalah di sebah perusahaah tujuannya aja tapi kita gak tahu kebayang kayak Pak saya mau ke Surabaya ya Kanya gak dipikirin ya kan mauat Semarang mauat Misalnya Anda memimpin perusahaan anda bilang kita kerabaya orang bisa menerjemah mas-mas Oh saya mau lewat Semarang Saya mau leat jjaak enyaeng man di di perusahaan anda Nah kalau dari semua problem yang saya katakan tadi semuanya ini cantang semua nih Wah ini saya banget nih Pak Doni right kita akan masuk ke chapter berikutnya tentang okr dan contohnya dan prinsipnya"

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: What Is OKR ?
lesson: Quiz
transkripsi: OKR (Objective and Key Results) adalah metode manajemen tujuan yang dipopulerkan oleh Google pada awal 2000-an, meskipun konsep aslinya, Management by Objectives (MBO), diperkenalkan oleh Intel pada 1970-an. OKR memungkinkan perusahaan untuk menetapkan tujuan yang ambisius dan mengukur keberhasilannya melalui hasil kunci yang spesifik.

Prinsip Dasar OKR
Fokus: OKR harus fokus pada hal-hal yang paling penting. Jika ada terlalu banyak OKR, berarti tidak ada yang benar-benar penting. Idealnya, satu tim atau individu harus fokus pada tiga hingga empat OKR utama.
Dampak dan Outcome: Fokus OKR adalah pada outcome, bukan output. Outcome adalah hasil akhir yang memberikan nilai bisnis nyata, sedangkan output adalah hasil dari aktivitas atau tugas.
Continuous Improvement: OKR bukanlah tujuan yang ditetapkan setahun sekali dan dilupakan, melainkan memerlukan evaluasi dan penyesuaian terus-menerus berdasarkan pembelajaran dan perubahan kebutuhan.
Stretch Goals: Tujuan yang ambisius atau stretch goals mendorong inovasi dan problem solving yang intens. Meskipun sulit dicapai, stretch goals membuat tim tidak puas dengan status quo.
Contoh Penerapan OKR di Google
Pada tahun 2006, Google menetapkan OKR untuk mengembangkan platform client generasi berikutnya untuk aplikasi web, yang mengarah pada pengembangan browser Chrome. Tujuan utamanya adalah "Develop the Next Generation client platform for web applications" dengan salah satu hasil kuncinya adalah mencapai 20 juta pengguna aktif dalam 7 hari. Stretch goal ini sangat ambisius mengingat pada saat itu Chrome belum memiliki pengguna sama sekali.

Untuk mencapai tujuan tersebut, Google menetapkan beberapa strategi:

Turbocharge JavaScript: Mereka ingin JavaScript berjalan 10 kali lebih cepat dari pesaing terbesarnya, Firefox.
Promosi dan Iklan: Google meluncurkan kampanye iklan besar-besaran untuk meningkatkan kesadaran dan adopsi Chrome, termasuk iklan televisi.
Distribusi dengan OEMs: Chrome diinstal di perangkat-perangkat baru yang diproduksi oleh OEMs.
Ekspansi ke Mac dan Linux: Meluncurkan Chrome untuk pengguna Mac dan Linux untuk menjangkau lebih banyak pengguna.
Dampak dari OKR
Meskipun pada awalnya Google gagal mencapai target 20 juta pengguna aktif, mereka terus menyesuaikan strategi mereka dan akhirnya mencapai 38 juta pengguna dalam tahun berikutnya. Pada kuartal ketiga tahun 2010, jumlah pengguna aktif Chrome mencapai 107 juta dan terus meningkat hingga akhirnya mencapai 1 miliar pengguna aktif di perangkat mobile.

Struktur OKR
OKR terdiri dari Objective (tujuan) dan Key Results (hasil kunci). Objective menjawab "apa" yang ingin dicapai, sedangkan Key Results menjawab "bagaimana" tujuan tersebut dapat dicapai. Struktur ini dapat terus dipecah menjadi sub-tujuan dan hasil-hasil kunci yang lebih spesifik.

Contoh Objective dan Key Results:
Objective: Develop the Next Generation client platform for web applications.
Key Result 1: Achieve 20 million active users in 7 days.
Key Result 2: Make the web as fast as flipping through a magazine by turbocharging JavaScript.
Kesimpulan
OKR adalah framework yang efektif untuk manajemen tujuan yang mendorong fokus, outcome yang jelas, dan perbaikan berkelanjutan. Contoh penerapan di Google menunjukkan bagaimana OKR dapat membantu perusahaan mencapai tujuan ambisius melalui fokus dan kolaborasi yang terarah. Stretch goals mendorong inovasi dan memberikan tantangan yang memotivasi tim untuk bekerja lebih keras dan lebih cerdas.

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: Prinsip
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "sekarang kita masuk ke dalam core prinsip details dari okr yang pertama Ok itu harus fokus fokus kepada hal-hal yang matter kalau misalnya Oh saya sudahah nerapin okr tapi okrnya ada 10 atau 12 berarti itu pting semuanyaanya Berarti enggak ada yang penting measure What Matters pilih mana yang paling Matters Jadi kalau misalnya kita punya 12 okr itu enggak terlalu penting berarti yang kita ukur Harusnya kalau kita bisa drill down kita bisa fokusin sampai ketiga atau keempat It means yang empat tadi Berarti itu emang penting banget ingat prinsip pareto principles 80% dan 20% artinya apa nih 80% outcome atau result dihasilkan dari 20% e faktornya jadi hanya ada beberapa hal di dalam misalnya let kita punya eh beberapa bisnis let ada 10 bisnis pasti akan ada du t bisnis yang akan jadi jagoan kita banget contoh atau kita juga bisa fokus kepada hal apa tahun ini yang kita ingin mau tuju dengan kita membuat sesuatu yang veryic for that yang kalau kita berhasil bikin ini akan bisa menaikkan growth kita bisa 30% 40% itu yang kita bilang namanya Fus ke impct Pri susah gak susah akhirnya kita terbiasa untuk punya KPI yang banyak dan akhirnya itu gak nolong nolong kita untuk apa karena kita punya keterbatasan resources karena kita punya keterbatasan orang Keterbatasan waktu keterbatasan dana atupun budget sehinggaus milih strategi itu adalah milih mana yang kita mau fokusin mana yang kita bilang yang ini entar dulu deh itu the dar fokus kepada hal-h yangik kita punya impact yang dahsyat prioritas yang kedua ini makin menarik lagi OK itu membawa dampak bukan hanya dan atau sudah selesai Bedanya apa sih ok itu Fokusnya ke outcome bukan ke output Bedanya apa antara outcome sama output output itu adalah Jumlah unit yang dihasilkan dalam satu waktu kalau saya bisa menghasilkan l mobil dalam Sat hari Berarti productivitynya adalah 5 mobil per hari ukuran output cocok untuk ukuran pabrik bukan untuk ukuran bisnis yang mengandalkan inovasi Coba bayangkan kalau saya menjadi penulis buku yang produktif saya sudah menulis l buku setahun produktif gak prodtif Kalau bukunyaak besteller gak ada gunanya Lebi Lebih baik mana saya bikin l buku setahun atau saya bikin satu buku setahun tapi jadi besteller contoh lain kalau yang membedakan antara okr itu output dan Ok ini yang basisnya adalah outcome kalau saya sudah bikin produk baru gitu launching new produ atau new features bisa jadi itu kayak Pak saya lapor ke atasan saya sudah selesai pak saya sudah selesai bikin ini faturesnya sudah kita Shi at atau barangnya atau produksinya atau produknya atau bahkan marketing activation atau atau training tapi kalau misalnya kita coba berhenti yang penting udah selesai tapi kan belum tentu apa yang selesai itu bisa mendeliver yang namanya value atau bisis IMP jadi yang lebih baik apa daripada kita bilang saya telah meluncurkan produk baru atau fitur baru lebih baik okrnya adalah saya meningkatkan 29% di dalam user retention jadi yang dituju akhirnya adalah us retentionnya bukan di produknya kalau kita luncurin ternyak bikin mesti lagiik lagi kepada us danajar mereka dan kita samp objnya unuk menaikk 29nya ini jadi bapak dan ibu sekalian teman-teman kalau misalnya tim Bapak Bikin suatu okr selalu tanya yang dibikin ini sebenarnya impactnya apa ya kan Jangan sampai nanti again terjebak kita bisa sibuk pulang sampai malam tapi kita engak create impact yang berarti buat diri kita atau buat perusahaan nah masuk lagi ke esensi dari okr bahwa okr itu adalah buat saya nih OK Itu adalah sebuah Framework untuk strategy execution dan ini intiari dari apa yang eh yang saya telah pelajari selama ini tentang Ok kalau kita bicara tentang Strategy and execution execution itu bicara seberapa cepat seberapa kita bisa menghasilkan beberapa fitur atau produk itu exection strategi bicara Apakah yang kita bik ini the at Bu karena bisa jadi kita bisa tapaknya dan kitaak seper itu kanaren seper itu kita ka tapi ternyata kitaya nah breakdown dari okr sebagai strategy execution Framework tadi kita sudah bahas structure dari okr objective dan key results the what and the how dan the what the hownya ini bisa terus Di cask ke bawah Ya kan ada What ada How nanti hownya kita Break Down lagi whatnya apa hownya gimana nih selalu nanya gimana caranya gimana caranya kita breakd sehingga kalau kita wnya punya nanti ada at bisaak S keel inisianya apa ni yang kitausakukan untuk sampjungnya bisa Mena kita punya Sekarang saya mau ini yangurut saya Dar saya lagi yang bisa ee mengisi semua Puzzle yang ada tentang strategy executions dan Ok yang pertama adalah ngomongin buisis impact ini adalah objektif yang level pertama kita bicara uang kita bicara profit kita bicara revenue kita bicara pengurangan cost dan sebagainya bisis impactnya nanti kita bisa breakdown lagi by produc by segmen by industri dan sebagainya seb setiap industri punya ee breakdown yang berbeda-beda di bawahnya bisnis impact ada namanya outcome outcome ini adalah bagaimana ada tujuan kita untuk melakukan perubahan eh di dalam user behavior di dalam eh customer behavior kita outcome ini sama busis impact ciri-cirinya adalah apa memakai kata kerja meningkatkan atau mengurangi ee jangan khawatir nanti habis ini saya akan kasih Contohnya apa bis impact di bawahnya ada outcome outcome ini kita juga bilang namanya Leading Indicator hal-hal yang dilakukan oleh users atau customers yang yang merupakan Leading Indicator kalau dilakukan kemungkinan besar bisnisnya jalan di bawah outcome baru kita bicara namanya output output ini eh ciri-cirinya mereka memakai kata kerja apa nih membuat membikin ya b Mar Bik iklan bikin training Bik Apa bikware PR ini karena kemungkinan besarnya Jadi hampir semua out kendali kita output ini di kita aja di bawah output baru kita bilang namanya activity task l seringkiali yang terjadi adalah kita bisa tahu clear bisnis impactnya apa Saya mau Cuan berapa nih naiknya tiba-tiba langsung ngomongin Oke kita mau bikin apa nih tanpa mikirin tadi outcome-nya apa atau bahasa kerennya key drivernya apa"

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: Breakdown OKR
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Yuk kita masuk ke dalam contoh Bagaimana cara kita makd okr dari bis impact outcome output danambil ilustrasi dari produk yang seringki kita pakai namanya SPO Cheng dari SPO Gimana caranya user yang free bisa bayar jadi spoemum objektif yang paling atas tuh misalnya saya adalah yang responsible for sales di Indonesia bisis impact-nya adalah increase conversion rate by 30% in segment mid class meningkatkan convers kversi dari free ke premium sebanyak 30% di segmen mid class ini objektif yang very clear dan fokus baru di bawahnya ngomongin terus how-nya gimana d how-nya how-nya nanti salah satunya nih contohnya ilustrasi Ya kita harus menaikkan daily active users kita sebesar 60%. Kenapa karena kalau misalnya semakin banyak orang pakai semakin sering kemungkinan besar dia akan convert akan menjadi lebih tinggi lagi nah ini yang kita bilang namanya outcome increase thetive users tidak eh menjadikan bahwa ini eh langsung menuju peningkatan ke sales tapi ini adalah perubahan di perilaku user lu cari lagi gimana car kita na Oke ada kita bilang namanya ada mini habit lagi ni mini yang kita nih dari genre X nih karena orang Indonesia di segmen ini suka banget kita harus naikin song selections yang kedua hownya adalah meningkatkan penggunaan dari fitur rekomendasi yang harusnya lebih Smart jadi bikin penasaran semakin banyak orang pakai harusnya semakin banyak orang yang tertarik untuk mau convert eh apa namanya menjadi delec users dan akhirnya mau convert untuk B premium pertanyaan lagi Don gimana caranya kita meningkatkan Dar nomor Yaudah kita ini kita bilud Gimana cara kita ngurutin dari kita punya objektif untukion fre dari freeemum dan kita dari atass kita sebelum bisis impct ada outcome satu Lalu ada breakdown lagi outcome yang berikutnya itu bicara tentang user journey-nya The more we understand about user Journey the more we can have more eh structur okr yang kita bisa manage nih yang kita bisa eh breakd dengan efektif setelah kita bikin okr dari company okr kita turunin terus you know the business impact outcome output sampai ke project semua Project punya parent goal-nya ngerti semua orang yang ada di Project Harti ini ujungnya buat apa they understand the Why they understand the business impact sehingga the team enggak bakal berhenti Just because like eh kita udah delivered nih featuresnya mereka akan berhenti jika tujuan besarnya sudah tercapai ingat kan cerita dari sundar pai dan Google Chrome mereka bisa extend sampai 3 tahun karena eh sampai mereka menjadi player dominan di dalamrome atau dalam web browsers mereka gak berhentiov Mere memperbaiki marketingnya Mere melakuk segala sesuatu yang merekauhkan untukap obnya tentunya kita perlu nget nih kalau setelah kitaudah berhasil pilih okr yang Fus dari atas samp kewah dari kiri ke kanan kita per kita perlu punya prinsip yang namanya keterbukaan transparansi seb betul kalau misalnya ada yang enggak achieve atau enggak sesuai dengan target kita ngerti betul di mana buttonnya Jadi penting banget kita eh punya transparansi kita punya ee keterbukaan dan apalagi kalau misalnya Bapak dan Ibu sekalian atau teman-teman bisa memiliki suatu eh program atau software yang bisa melihat atau mvisualisasikan semua alignment accountabilitynya alignmentnya dan progresnya tapi yang paling penting adalah have the culture first berikutnya yang menjadi musuh dari pengelolaan manajemen go management yang ada di di enterprises atau di perusahaan sekarang adalah po bahwa setiap punya agend mas-as yang kemungk Besak at yanginnya jadi darada kitauahunai maam ajaklah mereka kumpulkan strateginya masing-masing punyaarity aku akanb di mana fun aku ini bisab di mana Jadi sudah ada crossction yang menuju ke dalam satu objek dan terus dilakukan sampai ke level Project setelah itu baru kita lakukan yang namanya okr setelahy oknya jadi inilah bedanya antara Ok alignment dengan traditional KPI cascading nih yang cuma Turun ke bawah tapi enggak beririsan enggak ngobrol enggak ada kolaborasinya dengan eh function yang lain ini pentingpenting banget untuk dilakukan yang tidak kalah pentingnya lagi ini adalah prinsip yang berikutnya kita tahu bahwa strategi yang kita pilih untuk mencapai suatu tujuan ee bisnis kadang-kadang enggak sesuai enggak sesuai dengan market atau kondisi e politik atau market ataupun e customer atau users sehingga kita perlu bisa beradaptasi jangan sampai kvi yang kita bikin setahun itu hantem aja kita kerjain terus tapi kalau misalnya kompetitor Ada bikin sesuatu yang baru dan mengganggu proses kita akah ter jadi kita harus bikinnya per quarter di situ ada fokus per quarter ada juga fokus strategi per quarter dan kalau misalnya eh setelah per quarter kita melakukan grading kita melakukan nilai Aku punya tiga tiga okr yang satu merah kuning hijau kita harus bisa menerangkan nih kenapanya pertanyaan yang harus ada namanya What's the learning Kenapa orang mau bayar Kenapa orang enggak mau bayar Kenapa orang enggak mau pakai itu key driver yang kita perlu pahami sehingga waktu kita membuat next quarter dasarnya clear bukan karena kita beruntung seringki kita bisa mencapai sesuatu tapi kalau kita gak bisa menjelaskan Kenapa ituanya beruntung dan saya senang kalau ada tim saya yang bisaak kitaak berhasil dan ini adalah alasannya ini dan ini yang kita akan lakukan [Musik] di Lukan per 3 bulan setiap orang setiap leader harus publishnya apa S review dan dia akan bilang learningnya apa jika dilakukan semuanya akan melakukan hal yang sama This is exactly the yang dilakukan di Google ngerti bahwaar malu Gimana justru kalau misalnya kita tetap merah terus kita jeiz the company and jeiz our per and and and whatar itu jadi mananyatohnya ni kalau ujungnya misalnya Saya ingin meningkatkanom adaa ni sayaunching new promo pric sama k launch du-uanyaudah saya k nihudah tapiom masih jelek masih M kan kita gak bisa terusin lagi kita saya akan nanyaus salahnya di man gitu apakah kitaargeting d users market pokoknya kalau kita belum bisa increomtion kita jangan cepat berasi At manra learning"

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: Key Results
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "alri sekarang kita masuk untuk bikin contoh lagi e tapi benar-benar kali ini diurutin dari company level Ok yang paling atas kita mau bikin mau naikin recuring reven at any yanguhkan terus kita harusat Siapa yang jadi harus si jangan bilang ini sat perusahah satu orang breakd ke How to-ya kita breakdown Ada tiga cara nih satu ya kita mesti mendapatkan e customer yang baru nih lalu kita mesti menaikkan eh kontrak yang ada yang tadinya mungkin Rp100 jadi Rp200 dan supaya orang tidak eh company tidak CH harus ditingkatkan satisfaction dari customer jadi ada tiga cara naikin jumlah customer lalu dari customer Yang sekarang kita naikin jumlah kontraknya nilainya dan menaikkan customer satis Apakah ini cukup belum cukup karena tadi kita harus assign Siapa yang memiliki eabilitynya di setiap objtif atau Apakah ini cukup belum cukup karena kalau kita bicara Get new Get new customers maksudnya apa kan kita belajar tadi ke harus yang kita bisa meure Lalu bagaimana kita bikin yang bagus inad of get newustomers kita bisa bilang newomers with to cont ini yang lebih lalu daripada kita meningkatkan Ya kan Kita bisa bilang kita naikk cont apa yang kita tuju objektifnya kita bisa bikin STR atau kita bisa bilanyaak yang gampang dirai at engak kalau misalnya sesuatu gampang diraih sepertinya inovasinya nanti gak keluar noting Apakah comer sa saja sudah cukup enggak kita bisa mencapai dari l satisfaction score dari semua customer again Ada meurementnya ada dan kerennya proses ini bukan hanya Top Down dari atas tapi kita juga bisa Dan harusnya melibatkan tim kita dan bahkan tim yang lainnya untuk kita kerja sama caborate dan bikin strategi barengan now udah cakep nih kita clear punya increase recing revenue new customers lebih clear l customers contract value 1 juta do 100% contract renuals achieve F out of F satisfaction score from all customers Yuk kita Deep dive lagi di dalam menaikkan 100% kontrak renewals ada tiga nih ya Kan tiga caranya nih jadi cpic-nya eh atau owner dari objektifnya ngumpulin timnya dan masing-masing mengusulkan dan bikin eh key resultnya lebih Yuk kita mesti devel new prod feur nih mulai dari validate ke 19 top priority hesnya ningkatin rate ke 70% dan meningkatkan number of S dari ke S per user per ini theail darielur Kita juga bisa masukin juga nih untuk meningkatkan k kita harus naikin customer Eng Yaudah terus kitati ngap lag nih yaudah kita mesti meetingnya per mingguong kita Mes naik jumlahasi users yang mau untuk melakukan review contohnya di dalam proseslikasinya lalu meningkan I kan dari let say 5.000 do ke 15.000 do per bulan nih untuk menaikkan referals-nya kita kasih programnya dan kita bisa lagi eh Bikin lagi Eh kir yang berikutnya adalah kita akan launching special pricing program Nah di sini kita udah bisa lihat bahwa kita bisa nurunin nih dari Company okr samp ke level samp ke levelak berenti very very karena semua orang terahkarang dia ngerti obnya tapi kalau saya selesaikan saya ngerti tujuan impactnya apa dan ini kita bilang namanya organisasi ini sudahah fullment dan punya fokus you understand sampai sekarang"

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: KPI vs OKR ?
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "seperti janji saya sekarang saya sampaikan Bedanya apa antara KPI dengan okr yang mendasar adalah gini kalau misalnya eh kpia itu adalah berat badan saya sekarang berat badannya 85 kilo enggak terlalu dial Saya pengin ngurangin jadi 80 kilo ukuran measurement 80 kilo itu namanya KPI key performance Indicator masalahnya 80 kilo itu enggak menjelaskan strateginya gimana Terus apa yang harus saya lakukan besok apa yang harus saya lakukan minggu ini okr contohnya dalam konteks ini adalah saya mencapai berat badan yang sehat hownya Gimana ya kan ada tiga nih eat healthy jadi makanan yang harus saya makan harus ngurangin gula dan cararbohidrats Banyakin protein whole food whole grains dan sayur-sayuran paling enggak kir result resultsnya adalah makan 6 hari makan itu semua eat healthy ada ukurannya ada How to-nya clear ada Clarity saya MTI ngapain minggu ini selain eat healthy saya mesti exercise secara rutin 30 menit cardio dalam waktu EMP e dalam waktu seminggu empat kali plus tiga kali weight lalu yang terakhir minum air yang banyak banyaknya apa nih 2 l dalam sehari itu namanya okr ada strateginya bukan cuma hanya ngomong 80 Kil contoh yang lain ya Bagi di sini teman-teman yang suka bola bola e ada chartnya bola ada kesebelasan bola ligala Inggris contohnya ya kan di sini contohnya nih saya lihatin nih ada l e sementara dari Liga Inggris ada jumlah mainnya berapa kali menangnya berapa kali kalahnya berapa kali serinya berapa kali sehingga posnya bisa dilihat di sini ini namanya KPI key performance Indicator tapi enggak bisa menjelaskan kalau saya Manchester United nih kebetulan sering kalah mau menang gimana ceritanya right jadi kalau saya convert ke dalam okr objektifnya adalah bagaimana eh tim saya bisa menjadi juara di Inggris dan Eropa Ini contohnya Liverpool sama Manchester United tujuannya clear tujuannya sama tapi caranya berbeda kalau di Manchester United karena defens jelek Yaudah gimana caranya mereka harus baik itu mau transfer ya Atau kitakoknya harus kita harus mikiya lalu berikutnya kita harus mencapai big ya kan manch United caranyaverpool bisa berbeda ya kan dia pokoknya Gimana caranya kita bisa cre 16 go chances per game ya kan anyers ini yang namanya Yes semuanya peng menang semuanyat dannya berbeda dari setiap tim ataupun organisasi last one ini adalah chart yang paling horor buat saya ya kan chart yang isinya kadar gula kolesterol dan lainnya ini namanya KPI KPI kesehatan KPI kesehatan ini tidak memberikan ke saya Directions dan fokus mesti ngapain but this is di mana Saya membuat fitness dan kesehatan jadi prioritas Bagaimana Saya perlu ke gym pergi l kali seminggu eh tidak makan carbs dan gula selama 6 hari This is the okr something yang kita bisa fokus something yang kita bisa jalani ada directions-nya ada prioritasnya Saya berharap ee sesi hampir 1 jam ini bisa memberikan pencerahan bisa memberikan pengertian yang baru terhadap okr dan semoga bisa menerapkan di organisasi bapak dan ibu dan teman-teman sekalian ingat ini susah enggak Banyak orang enggak banyak organisasi yang bisa menerap walaupun tahu karena dibutuhkan perubahan perilaku yang luar biasa tapi rewardnya sangat besar sehingga tadi bahwa kita bisa mengurangi was kita bisa mengurangi kesia-siaan dari jumlah waktu kerja kita tim kita resources uang Capital sehingga kita bisa maksimalkan untuk memberikan dampak yang dahsyat bukan untuk ke perusahaan saja tapi buat ke individu ke saya ke teman-teman ke orang yang bekerja sehingga pulang sampai di rumah capek sih tapi tahu bahwa yang dilakukan ini ada impactnya ada artinya measure What Matters focus on what Matters thank you"

judul kursus: OKR as Strategy Execution Framework
nama institusi: Happy5
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transkrip ini membahas tentang pentingnya Objective and Key Results (OKR) dalam mencapai tujuan ambisius, terutama di masa-masa yang tidak pasti.
Masalah dalam Pengaturan Tujuan Tradisional:
Donand, founder dan CEO Happy5, memulai dengan menyoroti masalah umum dalam pengaturan tujuan tradisional:
Kurangnya Kejelasan dan Keselarasan: Individu dan tim sering kali memiliki agenda sendiri yang mungkin tidak selaras dengan tujuan perusahaan. Hal ini menyebabkan pemborosan sumber daya, konflik internal, dan kurangnya fokus.
Kesulitan dalam Prioritas dan Fokus: Tanpa kerangka kerja yang jelas, perusahaan kesulitan memprioritaskan inisiatif dan memfokuskan sumber daya pada hal yang paling penting.
Kurangnya Akuntabilitas dan Pelacakan Kemajuan: Pengaturan tujuan tradisional seringkali tidak transparan, sehingga sulit untuk melacak kemajuan, mengukur dampak, dan menentukan akuntabilitas.
Solusi: OKR
OKR adalah metodologi manajemen tujuan yang dipopulerkan oleh Google. Berikut adalah prinsip-prinsip dasar OKR:
Fokus pada Hal yang Penting: OKR membantu perusahaan memprioritaskan dan memfokuskan upaya pada tujuan yang paling berdampak.
Berorientasi pada Hasil: OKR menekankan pada pencapaian hasil yang terukur dan bermakna (outcomes), bukan hanya menyelesaikan tugas (outputs).
Kerangka Kerja Eksekusi Strategi: OKR menghubungkan tujuan tingkat tinggi dengan inisiatif dan proyek tingkat bawah, memastikan semua orang bekerja menuju tujuan yang sama.
Transparansi dan Akuntabilitas: OKR dikomunikasikan secara terbuka dan transparan, mendorong akuntabilitas dan kolaborasi.
Adaptasi dan Pembelajaran Berkelanjutan: OKR ditinjau dan disesuaikan secara berkala, memungkinkan perusahaan untuk belajar dari pengalaman dan beradaptasi dengan perubahan kondisi.
Struktur OKR:
OKR terdiri dari dua komponen utama:
Objective (O): Pernyataan kualitatif tentang apa yang ingin dicapai. Bersifat ambisius, inspiratif, dan memberikan arahan.
Key Results (KR): Metrik kuantitatif yang mengukur kemajuan menuju Objective. Bersifat spesifik, terukur, dapat dicapai, relevan, dan terikat waktu (SMART).
Contoh Penerapan OKR:
Donand memberikan contoh penerapan OKR di Google Chrome. Tim Chrome menetapkan Objective untuk mengembangkan platform klien generasi berikutnya untuk aplikasi web. Mereka menetapkan Key Result yang ambisius untuk mencapai 20 juta pengguna aktif harian. Meskipun mereka gagal mencapai target awal, mereka terus belajar, beradaptasi, dan akhirnya mencapai kesuksesan yang luar biasa.
Membuat Key Results yang Baik:
Key Results yang baik haruslah:
Spesifik dan Terukur: Menyatakan dengan jelas apa yang akan diukur dan bagaimana mengukurnya.
Menantang namun Dapat Dicapai: Menetapkan target yang ambisius tetapi realistis.
Berorientasi pada Hasil: Berfokus pada dampak yang ingin dicapai, bukan hanya menyelesaikan tugas.
Perbedaan KPI dan OKR:
Donand menjelaskan perbedaan antara Key Performance Indicator (KPI) dan OKR:
KPI: Metrik yang mengukur kinerja. Bersifat indikatif dan menunjukkan keadaan saat ini.
OKR: Kerangka kerja untuk menetapkan tujuan dan melacak kemajuan. Bersifat aspiratif dan mendorong kemajuan menuju tujuan yang ambisius.
Kesimpulan:
OKR adalah alat yang ampuh untuk mencapai tujuan ambisius di masa-masa yang tidak pasti. Dengan berfokus pada hasil, mendorong transparansi, dan mempromosikan adaptasi, OKR dapat membantu perusahaan dari semua ukuran untuk mencapai kesuksesan.

judul kursus: Emotional Intelligence For Performance
nama institusi: EQMore
chapter: Why Emotion Intelligence For EQ is Important ?
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Halo teman-teman semuanya Selamat datang di onlineal inellig for per kali ini kita akan membah satu top yang sangat pen dan danedang naik downat ini yaitu mengai ka saya ini sebennya berasarkaneng 5 tahun Saya melihat sebagai praktisi HR Saya melihat bagaimana para kolega saya yang demikian berpengalaman demikian pandai iq-nya sangat tinggi tetapi sering sekali mengalami kesulitan atau struggling dalam mengoptimalkan performa mereka di pekerjaan mereka pada waktu itu saya sebagai praktisi ACR penasaran kenapa mereka tidak bisa memaksimalkan performance mereka dan saya mengetahui bahwa satu hal yang mereka kurang melatih diri itu adalah emosional intelligence atau kecerdasan emosi mereka karena itulah 8 9 tahun yang lalu saya memutuskan untuk memfokuskan diri pada emotional intelligence ini Dan Dan saya bersyukur sekali bahwa saya menggeluti ini dan saya mensertifikasi diri saya menjadi trainer coach dan assesor daripada emotional intelligence dan mari kita mulai ngobrol sedikit mengenai Apa itu sebenarnya Emal intelligence dan mengapa emional intelligence itu sangat penting dalam kehidupan kita saya mempelajari emotional intelligence dari satu institusi di Amerika Serikat yang namanya six seconds adalah satu institusi terbesar di Amerika Serikat yang mengembangkan mengenai kecerdasan emosi seconds melakukan banyak research mengenai kecerdasan emosi salah satu resarchnya itu mengatakan bahwa ternyata masalah terbesar di semua institusi Apakah itu profit ataukah itu nonprit organization 65% itu disebabkan karena masalah people atau masalah relation dan hanya 35% yang berhubungan dengan masalah teknikal atau masalah Final Kenapa sebagian besar isu daripada setiap institusi atau organisasi itu berhubungan dengan manusia atau berhubungan dengan relationship nanti kita akan bahas lebih dalam lagi dan resarch itu juga mengatakan bahwa [Musik] 97% karyawan yang mereka interview seluruh dunia itu mengatakan bahwa mereka tuh sebenarnya bisa lebih produktif dari apa yang mereka lakukan sekarang dan bahkan 49% dari mereka mengatakan bahwa mereka bisa lebih produktif 50% dari apa yang mereka lakukan sekarang waktu saya membaca hasil riset ini langsung saya merasa relate banget dengan pengalaman yang saya alami pada waktu sayakerja di berbagai korporasi kalau teman-teman ketahui bahwa proses rekrutmen itu sangat panjang bisa memakan 2 bulan 3 bulan hanya untuk merekrut satu orang saja dan setelah melalui demikian panjang proses rekrutmen pada waktu karyawan baru itu masuk ke dalam perusahaan ternyata setelah 3 bulan dan 6 bulan kita sering sekali mengalami bahwa karyawan itu merasa tidak cocok dan akhirnya dia meninggalkan perusahaan tersebut atau manajernya mengatakan bahwa ternyata karyawan ini tidak fit di timnya mereka jadi hasil riset ini benar-benar relate gitu dengan dengan apa yang saya alami di atas kertas karyawan atau karyawan baru itu bisa sangat qualified begitu diinterview pun begitu dilakukan assesmen dia sangat qualified ya dan Fit dengan role yang dia akan lakukan kan di di perusahaan tersebut tetapi begitu dia masuk dan bekerja sama dengan Tim member yang EE baru di perusahaan tersebut Ternyata banyak masalah yang tidak terlihat pada waktu kita melakukan rekrutmen proses dan research ini membuktikan memang dia mengatakan bahwa sebagian besar employee itu merasa bahwa mereka bisa lebih produktif dari apa yang mereka lakukan sekarang dan apa nih sebenarnya yang missing ya dari EMP tersebut ternyata yang missingal satu skill yangamak kecerdan em atau danata jug bahwa SK ini yang Kean em itu sang dan sangatak akhirnya adalah performance daripada seluruh organisasi dan research itu juga membuktikan bahwa ternyata emotional intelligence itu mempunyai power yang jauh lebih besar daripada IQ seseorang daripada pengalaman seseorang daripada jam terbang daripada seseorang tersebut dan IQ itu dikatakan bahwa dia predikctor yang lebih penting ya untuk menentukan apakah seseorang itu bisa berhasil atau tidak dalam pekerjaannya maupun dalam kehidupan sehari-hari Ada lagi satu research yang menarik daripada six seconds research ini dilakukan di eh para Leaders Jadi mereka sudah menjadi Leaders ya di salah satu perusahaan eh Angkatan Laut di Inggris ya mereka melakukan resarch dan mereka mau ngecek gitu apa sih sebenarnya elemen-elemen yang menyebabkan para Leaders ini bisa berhasil banyak tentunya elemen yang mempengaruhi keberhasilan daripada seorang leader tetapi tiga elemen yang terbesar itu yang pertama adalah iq-nya mereka ya yang kedua adalah pengalaman mereka atau jam terbangnya mereka tetapi fase yang paling besar yang menentukan keberhasilan para Leaders tersebut adalah kecerdasan emosi mereka menarik ya teman-teman ya menarik sekali jadi pada waktu saya mempelajari hasil resarch ini saya itu Terkesima gitu ternyata memang betul dugaan saya atau pengalaman saya itu yang mengatakan bahwa ternyata untuk membuat seseorang itu bisa berhasil itu tidak hanya ditentukan oleh jam terbangnya mereka iq-nya mereka knowledge-nya Mereka Tetapi ada satu skill yang sering dianggap enteng oleh semua orang yang namanya kecerdasan emosi ya Dan salah satu lagi saya mau cerita ini resarch lagi di Amerika Serikat mereka melakukan rarch terhadap eh para rescuer di Amerika Serikat Eh kalau teman-teman tahu para rescuer itu adalah para reser penyelamat yang dari yang terbang di udara ini adalah satu role atau pekerjaan yang sangat resikonya sangat tinggi dan sangat bahaya karena itu untuk bisa lulus menjadi para Res itu diperlukan satu training ujian-ujian yang sangat berat untuk kandidatnya nah pada awalnya mereand asinya adalah iq-nya mereka pengalamannya mereka skillnya mereka seperti itu dan ternyata teman-teman dari 20 kandidat yang mereka rekrut setelah mereka training selama 6 bulan hanya satu dua saja yang berhasil lulus di training tersebut dan berhasil menjadi para resuer dan training ini memakan biaya yang sangat besar teman-teman sekalian jadi pada waktu itu pemerintah Amerika Serikat merasa bahwa tinggi sekali biaya untukuluskan seorang para resuer dan beberapa tahun terakhir ini mereka merubah strategi rekrutmennya Jadi mereka memasukkan unsur kecerdasan emosi pada waktu mereka menyaring para kandidat para resuer ini dan apa yang terjadi teman-teman ternyataah setelah mereka merekrut kandidat para rescuer yang emotional intelligence-nya lebih baik ternyata mereka pada akhirnya bisa saving sebesar 190 juta us Dar kira-kira Kenapa mereka bisa saving 190 juta us darllar teman-teman tentunya karena mereka tidak wasting of money akhirnya jadi dari 20 kandidat yang mereka rekrut dengan kecerdasan emosi yang lebih baik ternyata 15 dari 20 kandidat itu bisa lulus di training tersebut sehingga biaya yang besar yang mereka keluarkan itu tidak sia-sia jadi ternyata emotional intelligence itu juga berdampak terhadap bottom line daripada perusahaan mereka selalu mencari saving Apa yang bisa dilakukan apakah ini bisa meningkatkan profit Mereka ternyata memang research membuktikan bahwa emotional intelligence mempunyai dampak terhadap bottom line daripada setiap organisasi atau perusahaan"

judul kursus: Emotional Intelligence For Performance
nama institusi: EQMore
chapter: Apa Penyebab Kecerdasan Emosi Menurun ?
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "satu resarch lagi yang menarik jadi si seconds ini juga melakukan resarch secara rutin untuk mengukur tingkat kecerdasan emosi secara global dan biasanya mereka melakukan ini 2 tahun sekali dan di Tahun 2022 ini terakhir mereka melakukan dan mudah-mudahan di 2024 mereka akanelakukan lagibukti bahwaob itua menurun jadi ternyata masalah kecerdasan emosi ini tidak hanya di sekitar kita ya teman-teman tapi glob memang kecerdasan em iniun terutama di tahun terakhir ini kenapa Apa penyebabnya tem-an pas teman-an juga bisa menebak ya pandemi itu memberikan dampak yang luar biasa terhadap kecerdasan em kita semuanya bagaim kan kitaj 80 derajat kita semua ini enggak ada waktu lagi gitu untuk memikirkan Bagaimana kita bisa bersikap Bagaimana kita bisa membina hubungan satu sama lain dengan lebih baik oke dan yang lebih menarik lagi dari hasil rch ini teman-teman dia makd hasil resarchnya ya di di setiap region jadi ada region Amerika ada region Eropa ada region Asia ya dan ternyata yang cukup mengagetkan saya sendiri adalah tingkat emotional intelligence atau kecerdasan emosi di benua Asia itu adalah paling rendah dibandingkan benua lain percaya enggak teman-teman ternyata orang-orang Asia emotional intelligencenya jauh lebih rendah dibandingkan orang-orang Amerika orang Eropa bahkan dibandingkan dengan orang Afrika kenapa bisa seperti ini bukankah kita mengenal orang Asia itu selalu rama-rama selalu tersenyum seperti itu kan Im daripada orang as ternyata itu bukan Emal in kita akan kupas lebih Nanti ya Jadi sebenarnya apa sih Emal intelligence kenapa nih orang asiaor yanging rendah dibandingkan orang-orangua la kita akanahas lebih dalam lagi dari tadi kita membahas pentingnya emotional intelligence Mungkin teman-teman banyak yang bertanya-tanya Apakah artinya IQ itu Enggak penting jadi yang penting adalah IQ ternyata enggak juga loh teman-teman dua-duanya itu penting dua-duanya penting jadi memang seseorang untuk bisa berhasil itu harus punya duaduanya jadi harus punya IQ dan juga harus punya IQ Jadi kalau digambarkan ya IQ dan IQ itu kayak saling bergandengan ya mereka tuh saling bergandengan dua-duanya harus Balance Jadi apakah untuk berhasil itu hanya perlu eh IQ atau intelectual potion tanpa IQ orang itu juga bisa sulit untuk berhasil sebaliknya kalau dia hanya punya emotional intelligence dan tidak punya IQ itu juga sulit dia untuk bisa perform Jadi dua-duanya sebenarnya penting tapi kenapa emotional intelligence itu kita bahas di sini karena itu adalah elemen yang sering dilupakan atau sering dianggap diunderestimate Bahkan dalam kehidupan kita sehari-hari gitu pada kehidupan kita di keluarga pada waktu even saya sebagai seorang ibu anak pada waktu kecil enggak kepikiran untuk mengajarkan emotional intelligence untuk anak-anak kita padahal Ternyata kalau kita bisa melatih anak-anak Kita sejak kecil Emal intelligence dia pada waktu dia dewasa dia akan jauh lebih resilience Ya jadi lebih punya daya tahan lebih punya Daya juang yang tinggi Oke jadi saya ingatkan bahwa IQ itu juga penting tidak hanya IQ Oke dan dari tadi kita sudah bahas cukup dalam ya Eh kenapa emotional intelligence itu penting Jadi sebenarnya teman-teman Mungkin banyak bertanya jadi apa sebenarnya definisi daripada emotional intell kalau saya ditanya sama teman-teman saya jadi IQ itu apa sih ya yang gampangnya apa sih Nah kalau untuk satu kalimat aja sebenarnya emotional intelligence itu adalah being smarter with your feeling oke dan tetapi Si seconds membuat satu definisi yang lebih dalam ya lebih panjang yaitu how we effectively blending our thinking and our feeling to get optimum Decision ya Nah ini juga menarik menurut saya ternyata untuk kita bisa membuat keputusan-keputusan yang efektif dan maksimal hasilnya kita harus mempertimbangkan thinking and feeling jadi kita harus Balance dengan thinking and feeling kita padahal teman-teman tahu sering sekali kita selalu berkata-kata seperti ini aduh gak logik banget sih pikiran kamu gak rasional banget sih engak masuk akal banget sih sering sekali ya kita dengar ungkapan-ungkapan seperti itu Terata memang sebuah yang e tidak selalu harus hanya rasional tidak selalu hanya log tapi kita harus juga mempertimbangkaning atau emosi kita bahkan kita harus blending anaring kita unukembuu yang Oke dan satu lagi yang saya mau berikan bahwa dari tadi kita bicara emosional intelligence kesannya banyak juga orang punya image yang namanya emoal intellig itu sesuatu yang yang Sof sesuatu yang feminin gitu ya jadi ah sesuatu yang emosional ternyata itu salah persepsi ya jadi fundamental darada Al intelligence salah satunya adalah EQ not being nice All the Time ternyata orang yang punya kecerdasan emosi itu bukan orang yang selalu baik hati selalu tersenyum-senyum enggak pernah marah ya enggak pernah Raise her voice Ternyata bukan seperti itu loh orang yang punya emotional intelligence yang baik tadi ingat enggak saya kembali lagi ke resarch yang kita bahas bahwa ternyata orang Asia itu punya emotional intelligence yang lebih rendah dibandingkan orang-orang di benua lainnya dan fundamental IQ ini berhubungan sekali dengan hasil riset tersebut Image kita adalah orang yang baik hati enggak pernah marah selalu tersenyum Itu iq-nya pasti bagus deh ternyata belum tentu ternyata belum tentu ternyata orang boleh loh marah-marah ternyata orang boleh loh menegur menghukum orang itu tu boleh dan dia bisa punya emional inig yang ba ya dibandingkan orang yang gak pernah marah senyum-senyum dan baik-baik aja kelihatannya baik-baik saja api yang menjadi kunci adalah Gimana cara kita menegur orang gimana cara kita marah-marahnya ya jadi sejak sayaaj teman-eman saya prakkan juga gitu terhadap diri saya sendiri misalnya kalau saya mau marah dengan anak-anak saya saya jadi bilang gitu ke anak-anak saya bahwa Mama ini sengaja marah sama kamu jadi memang dengan penuh kesadaran Mama tuh marah kepada kamu jadi that is myahhad anak saya atauahkanhad orang begitu ya jadi secara sadar penuh saya itu marah dan tetapi yang membedakan adalah bagaimana saya mengungkapkan kemarahan saya dan bagaimana saya mengakhiri marah saya jadi begitu kita sudah berbicara berdiskusi dan selesai ya udah jadi selesai di kotak itu aja Setelah itu kita bisa ketawa-ketawa lagi kita bisa makan bareng lagi bisa pergieng lagi seperti enggak ada apa-apa karena saya sudah menyelesaikan topik kemarahan saya jadi saya tahu batasnya di mana Jadi enggak ada tuh musuhanlah dendamlah enggak mau ngomong satu sama lain itu menjadi tereliminasi karena kita marah dengan kecerdasan emosi yang baik itu satu yang kedua adalah fundamental daripada emotional intelligence namanya juga emotional intelligence emotional intelligence itu bukan being emosional Ya teman-teman sudah pasti jadi orang yang emosional Ya itu bukan orang yang punya emoional intelligence yang baik walaupun kata-katanya adalah emosional tapi dia tidak intelijen Oke dan yang ketiga ini juga sangat penting dan saya rasa juga relevan dengan budaya bangsa Asia dan bangsa Indonesia bahwa emotional intelligence is not about suppressing your emotions jadi kita kelihatannya tuh baik-baik aja jadi kita menekan emosi kita sepertinya kita baik-baik saja enggak pernah ada masalah sering enggak teman-teman Kalau nanya nih ke teman-teman kita apa kabar hari ini jawabnya 95% pasti akan jawab baik-baik saja I'm fine thank you baik-baik oke selalu kayak gitu Tapi kalau kita gali lebih dalam Apakah benar kita itu baik-baik saja baru deh muncul sebenarnya enggak sih saya tadi kesal banget sama anak saya Saya kesal banget sama suami saya Saya kesal banget dengan mama saya itu sering sekali terungkap dan karena kita tidakh jadi kita cender dan merasa bahwa orang yang baik itu selalu kelihatannya semangat selalu kelihatannya eh baik hati gitu ya dan enggak pernah mengungkapkan kemarahannya atau feelingnya atau emosinya jadi kita cenderung untuk menekan perasaan kita kita ignoring ya kita tidak menganggap kita hilangkan tuh emosi-emosi atau feeling yang kita rasakan dan ternyata melakukan hal tersebut itu juga bukan tanda-tanda bahwa kita punya emotional intelligence yang baik nah teman-teman semoga penjelasan saya Cukup jelas di mana teman-teman bisa melihat Kenapa Emal inellig itu penting sekali untuk kita lah setiap har nah di video berikutnya kita akan belajar lebih lagi sekarang kalauemal inellig itu pting mungk teman-eman akan bertanya kalau begitu gimana dong caranya kita bisa melatih emotional intelligence kita kita lihat video berikutnyaa kasih"

judul kursus: Emotional Intelligence For Performance
nama institusi: EQMore
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Why Emotion Intelligence For EQ is Important ? - Emotional Intelligence For Performance 
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Why Emotion Intelligence For EQ is Important ? - EQMore - YouTube"
Transcript: "Halo teman-teman semuanya Selamat datang di onlineal inellig for per kali ini kita akan membah satu top yang sangat pen dan danedang naik downat ini yaitu mengai ka saya ini sebennya berasarkaneng 5 tahun Saya melihat sebagai praktisi HR Saya melihat bagaimana para kolega saya yang demikian berpengalaman demikian pandai iq-nya sangat tinggi tetapi sering sekali mengalami kesulitan atau struggling dalam mengoptimalkan performa mereka di pekerjaan mereka pada waktu itu saya sebagai praktisi ACR penasaran kenapa mereka tidak bisa memaksimalkan performance mereka dan saya mengetahui bahwa satu hal yang mereka kurang melatih diri itu adalah emosional intelligence atau kecerdasan emosi mereka karena itulah 8 9 tahun yang lalu saya memutuskan untuk memfokuskan diri pada emotional intelligence ini Dan Dan saya bersyukur sekali bahwa saya menggeluti ini dan saya mensertifikasi diri saya menjadi trainer coach dan assesor daripada emotional intelligence dan mari kita mulai ngobrol sedikit mengenai Apa itu sebenarnya Emal intelligence dan mengapa emional intelligence itu sangat penting dalam kehidupan kita saya mempelajari emotional intelligence dari satu institusi di Amerika Serikat yang namanya six seconds adalah satu institusi terbesar di Amerika Serikat yang mengembangkan mengenai kecerdasan emosi seconds melakukan banyak research mengenai kecerdasan emosi salah satu resarchnya itu mengatakan bahwa ternyata masalah terbesar di semua institusi Apakah itu profit ataukah itu nonprit organization 65% itu disebabkan karena masalah people atau masalah relation dan hanya 35% yang berhubungan dengan masalah teknikal atau masalah Final Kenapa sebagian besar isu daripada setiap institusi atau organisasi itu berhubungan dengan manusia atau berhubungan dengan relationship nanti kita akan bahas lebih dalam lagi dan resarch itu juga mengatakan bahwa [Musik] 97% karyawan yang mereka interview seluruh dunia itu mengatakan bahwa mereka tuh sebenarnya bisa lebih produktif dari apa yang mereka lakukan sekarang dan bahkan 49% dari mereka mengatakan bahwa mereka bisa lebih produktif 50% dari apa yang mereka lakukan sekarang waktu saya membaca hasil riset ini langsung saya merasa relate banget dengan pengalaman yang saya alami pada waktu sayakerja di berbagai korporasi kalau teman-teman ketahui bahwa proses rekrutmen itu sangat panjang bisa memakan 2 bulan 3 bulan hanya untuk merekrut satu orang saja dan setelah melalui demikian panjang proses rekrutmen pada waktu karyawan baru itu masuk ke dalam perusahaan ternyata setelah 3 bulan dan 6 bulan kita sering sekali mengalami bahwa karyawan itu merasa tidak cocok dan akhirnya dia meninggalkan perusahaan tersebut atau manajernya mengatakan bahwa ternyata karyawan ini tidak fit di timnya mereka jadi hasil riset ini benar-benar relate gitu dengan dengan apa yang saya alami di atas kertas karyawan atau karyawan baru itu bisa sangat qualified begitu diinterview pun begitu dilakukan assesmen dia sangat qualified ya dan Fit dengan role yang dia akan lakukan kan di di perusahaan tersebut tetapi begitu dia masuk dan bekerja sama dengan Tim member yang EE baru di perusahaan tersebut Ternyata banyak masalah yang tidak terlihat pada waktu kita melakukan rekrutmen proses dan research ini membuktikan memang dia mengatakan bahwa sebagian besar employee itu merasa bahwa mereka bisa lebih produktif dari apa yang mereka lakukan sekarang dan apa nih sebenarnya yang missing ya dari EMP tersebut ternyata yang missingal satu skill yangamak kecerdan em atau danata jug bahwa SK ini yang Kean em itu sang dan sangatak akhirnya adalah performance daripada seluruh organisasi dan research itu juga membuktikan bahwa ternyata emotional intelligence itu mempunyai power yang jauh lebih besar daripada IQ seseorang daripada pengalaman seseorang daripada jam terbang daripada seseorang tersebut dan IQ itu dikatakan bahwa dia predikctor yang lebih penting ya untuk menentukan apakah seseorang itu bisa berhasil atau tidak dalam pekerjaannya maupun dalam kehidupan sehari-hari Ada lagi satu research yang menarik daripada six seconds research ini dilakukan di eh para Leaders Jadi mereka sudah menjadi Leaders ya di salah satu perusahaan eh Angkatan Laut di Inggris ya mereka melakukan resarch dan mereka mau ngecek gitu apa sih sebenarnya elemen-elemen yang menyebabkan para Leaders ini bisa berhasil banyak tentunya elemen yang mempengaruhi keberhasilan daripada seorang leader tetapi tiga elemen yang terbesar itu yang pertama adalah iq-nya mereka ya yang kedua adalah pengalaman mereka atau jam terbangnya mereka tetapi fase yang paling besar yang menentukan keberhasilan para Leaders tersebut adalah kecerdasan emosi mereka menarik ya teman-teman ya menarik sekali jadi pada waktu saya mempelajari hasil resarch ini saya itu Terkesima gitu ternyata memang betul dugaan saya atau pengalaman saya itu yang mengatakan bahwa ternyata untuk membuat seseorang itu bisa berhasil itu tidak hanya ditentukan oleh jam terbangnya mereka iq-nya mereka knowledge-nya Mereka Tetapi ada satu skill yang sering dianggap enteng oleh semua orang yang namanya kecerdasan emosi ya Dan salah satu lagi saya mau cerita ini resarch lagi di Amerika Serikat mereka melakukan rarch terhadap eh para rescuer di Amerika Serikat Eh kalau teman-teman tahu para rescuer itu adalah para reser penyelamat yang dari yang terbang di udara ini adalah satu role atau pekerjaan yang sangat resikonya sangat tinggi dan sangat bahaya karena itu untuk bisa lulus menjadi para Res itu diperlukan satu training ujian-ujian yang sangat berat untuk kandidatnya nah pada awalnya mereand asinya adalah iq-nya mereka pengalamannya mereka skillnya mereka seperti itu dan ternyata teman-teman dari 20 kandidat yang mereka rekrut setelah mereka training selama 6 bulan hanya satu dua saja yang berhasil lulus di training tersebut dan berhasil menjadi para resuer dan training ini memakan biaya yang sangat besar teman-teman sekalian jadi pada waktu itu pemerintah Amerika Serikat merasa bahwa tinggi sekali biaya untukuluskan seorang para resuer dan beberapa tahun terakhir ini mereka merubah strategi rekrutmennya Jadi mereka memasukkan unsur kecerdasan emosi pada waktu mereka menyaring para kandidat para resuer ini dan apa yang terjadi teman-teman ternyataah setelah mereka merekrut kandidat para rescuer yang emotional intelligence-nya lebih baik ternyata mereka pada akhirnya bisa saving sebesar 190 juta us Dar kira-kira Kenapa mereka bisa saving 190 juta us darllar teman-teman tentunya karena mereka tidak wasting of money akhirnya jadi dari 20 kandidat yang mereka rekrut dengan kecerdasan emosi yang lebih baik ternyata 15 dari 20 kandidat itu bisa lulus di training tersebut sehingga biaya yang besar yang mereka keluarkan itu tidak sia-sia jadi ternyata emotional intelligence itu juga berdampak terhadap bottom line daripada perusahaan mereka selalu mencari saving Apa yang bisa dilakukan apakah ini bisa meningkatkan profit Mereka ternyata memang research membuktikan bahwa emotional intelligence mempunyai dampak terhadap bottom line daripada setiap organisasi atau perusahaan"

Apa Penyebab Kecerdasan Emosi Menurun? - Emotional Intelligence For Performance
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Penyebab Kecerdasan Emosi Menurun? - EQMore - YouTube"
Transcript: "satu resarch lagi yang menarik jadi si seconds ini juga melakukan resarch secara rutin untuk mengukur tingkat kecerdasan emosi secara global dan biasanya mereka melakukan ini 2 tahun sekali dan di Tahun 2022 ini terakhir mereka melakukan dan mudah-mudahan di 2024 mereka akanelakukan lagibukti bahwaob itua menurun jadi ternyata masalah kecerdasan emosi ini tidak hanya di sekitar kita ya teman-teman tapi glob memang kecerdasan em iniun terutama di tahun terakhir ini kenapa Apa penyebabnya tem-an pas teman-an juga bisa menebak ya pandemi itu memberikan dampak yang luar biasa terhadap kecerdasan em kita semuanya bagaim kan kitaj 80 derajat kita semua ini enggak ada waktu lagi gitu untuk memikirkan Bagaimana kita bisa bersikap Bagaimana kita bisa membina hubungan satu sama lain dengan lebih baik oke dan yang lebih menarik lagi dari hasil rch ini teman-teman dia makd hasil resarchnya ya di di setiap region jadi ada region Amerika ada region Eropa ada region Asia ya dan ternyata yang cukup mengagetkan saya sendiri adalah tingkat emotional intelligence atau kecerdasan emosi di benua Asia itu adalah paling rendah dibandingkan benua lain percaya enggak teman-teman ternyata orang-orang Asia emotional intelligencenya jauh lebih rendah dibandingkan orang-orang Amerika orang Eropa bahkan dibandingkan dengan orang Afrika kenapa bisa seperti ini bukankah kita mengenal orang Asia itu selalu rama-rama selalu tersenyum seperti itu kan Im daripada orang as ternyata itu bukan Emal in kita akan kupas lebih Nanti ya Jadi sebenarnya apa sih Emal intelligence kenapa nih orang asiaor yanging rendah dibandingkan orang-orangua la kita akanahas lebih dalam lagi dari tadi kita membahas pentingnya emotional intelligence Mungkin teman-teman banyak yang bertanya-tanya Apakah artinya IQ itu Enggak penting jadi yang penting adalah IQ ternyata enggak juga loh teman-teman dua-duanya itu penting dua-duanya penting jadi memang seseorang untuk bisa berhasil itu harus punya duaduanya jadi harus punya IQ dan juga harus punya IQ Jadi kalau digambarkan ya IQ dan IQ itu kayak saling bergandengan ya mereka tuh saling bergandengan dua-duanya harus Balance Jadi apakah untuk berhasil itu hanya perlu eh IQ atau intelectual potion tanpa IQ orang itu juga bisa sulit untuk berhasil sebaliknya kalau dia hanya punya emotional intelligence dan tidak punya IQ itu juga sulit dia untuk bisa perform Jadi dua-duanya sebenarnya penting tapi kenapa emotional intelligence itu kita bahas di sini karena itu adalah elemen yang sering dilupakan atau sering dianggap diunderestimate Bahkan dalam kehidupan kita sehari-hari gitu pada kehidupan kita di keluarga pada waktu even saya sebagai seorang ibu anak pada waktu kecil enggak kepikiran untuk mengajarkan emotional intelligence untuk anak-anak kita padahal Ternyata kalau kita bisa melatih anak-anak Kita sejak kecil Emal intelligence dia pada waktu dia dewasa dia akan jauh lebih resilience Ya jadi lebih punya daya tahan lebih punya Daya juang yang tinggi Oke jadi saya ingatkan bahwa IQ itu juga penting tidak hanya IQ Oke dan dari tadi kita sudah bahas cukup dalam ya Eh kenapa emotional intelligence itu penting Jadi sebenarnya teman-teman Mungkin banyak bertanya jadi apa sebenarnya definisi daripada emotional intell kalau saya ditanya sama teman-teman saya jadi IQ itu apa sih ya yang gampangnya apa sih Nah kalau untuk satu kalimat aja sebenarnya emotional intelligence itu adalah being smarter with your feeling oke dan tetapi Si seconds membuat satu definisi yang lebih dalam ya lebih panjang yaitu how we effectively blending our thinking and our feeling to get optimum Decision ya Nah ini juga menarik menurut saya ternyata untuk kita bisa membuat keputusan-keputusan yang efektif dan maksimal hasilnya kita harus mempertimbangkan thinking and feeling jadi kita harus Balance dengan thinking and feeling kita padahal teman-teman tahu sering sekali kita selalu berkata-kata seperti ini aduh gak logik banget sih pikiran kamu gak rasional banget sih engak masuk akal banget sih sering sekali ya kita dengar ungkapan-ungkapan seperti itu Terata memang sebuah yang e tidak selalu harus hanya rasional tidak selalu hanya log tapi kita harus juga mempertimbangkaning atau emosi kita bahkan kita harus blending anaring kita unukembuu yang Oke dan satu lagi yang saya mau berikan bahwa dari tadi kita bicara emosional intelligence kesannya banyak juga orang punya image yang namanya emoal intellig itu sesuatu yang yang Sof sesuatu yang feminin gitu ya jadi ah sesuatu yang emosional ternyata itu salah persepsi ya jadi fundamental darada Al intelligence salah satunya adalah EQ not being nice All the Time ternyata orang yang punya kecerdasan emosi itu bukan orang yang selalu baik hati selalu tersenyum-senyum enggak pernah marah ya enggak pernah Raise her voice Ternyata bukan seperti itu loh orang yang punya emotional intelligence yang baik tadi ingat enggak saya kembali lagi ke resarch yang kita bahas bahwa ternyata orang Asia itu punya emotional intelligence yang lebih rendah dibandingkan orang-orang di benua lainnya dan fundamental IQ ini berhubungan sekali dengan hasil riset tersebut Image kita adalah orang yang baik hati enggak pernah marah selalu tersenyum Itu iq-nya pasti bagus deh ternyata belum tentu ternyata belum tentu ternyata orang boleh loh marah-marah ternyata orang boleh loh menegur menghukum orang itu tu boleh dan dia bisa punya emional inig yang ba ya dibandingkan orang yang gak pernah marah senyum-senyum dan baik-baik aja kelihatannya baik-baik saja api yang menjadi kunci adalah Gimana cara kita menegur orang gimana cara kita marah-marahnya ya jadi sejak sayaaj teman-eman saya prakkan juga gitu terhadap diri saya sendiri misalnya kalau saya mau marah dengan anak-anak saya saya jadi bilang gitu ke anak-anak saya bahwa Mama ini sengaja marah sama kamu jadi memang dengan penuh kesadaran Mama tuh marah kepada kamu jadi that is myahhad anak saya atauahkanhad orang begitu ya jadi secara sadar penuh saya itu marah dan tetapi yang membedakan adalah bagaimana saya mengungkapkan kemarahan saya dan bagaimana saya mengakhiri marah saya jadi begitu kita sudah berbicara berdiskusi dan selesai ya udah jadi selesai di kotak itu aja Setelah itu kita bisa ketawa-ketawa lagi kita bisa makan bareng lagi bisa pergieng lagi seperti enggak ada apa-apa karena saya sudah menyelesaikan topik kemarahan saya jadi saya tahu batasnya di mana Jadi enggak ada tuh musuhanlah dendamlah enggak mau ngomong satu sama lain itu menjadi tereliminasi karena kita marah dengan kecerdasan emosi yang baik itu satu yang kedua adalah fundamental daripada emotional intelligence namanya juga emotional intelligence emotional intelligence itu bukan being emosional Ya teman-teman sudah pasti jadi orang yang emosional Ya itu bukan orang yang punya emoional intelligence yang baik walaupun kata-katanya adalah emosional tapi dia tidak intelijen Oke dan yang ketiga ini juga sangat penting dan saya rasa juga relevan dengan budaya bangsa Asia dan bangsa Indonesia bahwa emotional intelligence is not about suppressing your emotions jadi kita kelihatannya tuh baik-baik aja jadi kita menekan emosi kita sepertinya kita baik-baik saja enggak pernah ada masalah sering enggak teman-teman Kalau nanya nih ke teman-teman kita apa kabar hari ini jawabnya 95% pasti akan jawab baik-baik saja I'm fine thank you baik-baik oke selalu kayak gitu Tapi kalau kita gali lebih dalam Apakah benar kita itu baik-baik saja baru deh muncul sebenarnya enggak sih saya tadi kesal banget sama anak saya Saya kesal banget sama suami saya Saya kesal banget dengan mama saya itu sering sekali terungkap dan karena kita tidakh jadi kita cender dan merasa bahwa orang yang baik itu selalu kelihatannya semangat selalu kelihatannya eh baik hati gitu ya dan enggak pernah mengungkapkan kemarahannya atau feelingnya atau emosinya jadi kita cenderung untuk menekan perasaan kita kita ignoring ya kita tidak menganggap kita hilangkan tuh emosi-emosi atau feeling yang kita rasakan dan ternyata melakukan hal tersebut itu juga bukan tanda-tanda bahwa kita punya emotional intelligence yang baik nah teman-teman semoga penjelasan saya Cukup jelas di mana teman-teman bisa melihat Kenapa Emal inellig itu penting sekali untuk kita lah setiap har nah di video berikutnya kita akan belajar lebih lagi sekarang kalauemal inellig itu pting mungk teman-eman akan bertanya kalau begitu gimana dong caranya kita bisa melatih emotional intelligence kita kita lihat video berikutnyaa kasih"

judul kursus: Managing The Boss
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Managing The Boss
lesson: Quiz
transkripsi: Introduction
Transcript: "Hai dinargetic Leaders perkenalkan saya Daniel Wibowo konsultan dinargi Indonesia dalam beberapa kursis ke depan kita akan belajar tentang managing the Boss melalui materi ini anda akan lebih efektif dalam mengelola hubungan dengan bos anda yang tentunya akan berdampat positif pada perkembangan karir anda sehari-hari bersama dengan dinarji anda tidak hanya akan belajar tentang the word atau konsepnya namun juga the how atau prakknya melalui mindset dan juga behavior yang akan mempermudah anda dalam mengaplikasikan ke dalam office setting sehari-hari dinarji percaya dengan menjebatani antara the what dan juga the how akan membantu dalam sustainable human development melalui lasting behavioral change [Tepuk tangan] [Musik] [Tepuk tangan] sendiri berdiri sejak lebih dari 40 tahun yang lalu dan hingga saat ini telah berkembang di lebih dari 10 negara di Indonesia dinarji berdiri tahun 2011 mari kita mulai sesi ini silakan gunakan open and growth mindset semoga [Musik] bermanfaat jalan dengan sangat dinamis anda akan bertemu dengan banyak orang dengan berbagai karakter yang berbeda-beda beberapa pihak yang bekerja sama dengan anda dalam dunia Profesional adalah atasan atau bos anda anak buah atau tim Anda kolega atau rekan kerja anda dan pihak luar atau vendor serta klien dengan mengetahui cara mengelola keempat pihak tadi akan membantu anda lebih efektif melakukan pekerjaan Anda sehari- kali ini kita akan belajar tentang bagaimana mengelola bos anda managing the Boss Kenapa dengan mengetahui cara mengelola bos anda ada beberapa hal penting yang bisa anda dapatkan yang pertama akan membuat hidup anda lebih mudah terutama dalam dunia pekerjaan dan profesionaletahui caraola bos anda akanmudah andaukus dengan mereka terutama terkait dengan tantangan yang anda hadapi dan solusi Bagaimana menghadapi tantangan tersebut yang kedua anda akan mendapatkan kesempatan untuk terlibat dalam proek-projek penting kesempatan ini tidak akan anda dapatkan Ketika anda tidak mendapatkan kepercayaan dari bos anda mengetahui cara mengelola mereka akan membantu Anda terlibat dalam projek-projek ini dan mendapatkan kepercayaan dari bos anda yang ketiga peningkatan karir setelah mengetahui cara berkomunikasi yang efektif mendapatkan kepercayaan mereka tentunya juga akan membantu anda dalam peningkatan karir Anda Nah kalau begitu Apa saja sih kunci sukses dari managing the Boss Yuk cari tahu di video selanjutnya [Musik]"

Apa Faktor Keberhasilannya ?

Title: "Apa Faktor Keberhasilannya ? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "Hai dinargetic leader saya Daniel Wibowo konsultan dinargi Indonesia melanjutkan materi tentang managing the Boss pada video sebelumnya kita sudah mengetahui Mengapa penting untuk punya hubungan yang efektif dengan bos anda salah satunya untuk peningkatan karir Anda kali ini kita akan mencari tahu apa faktor keberhasilan utama agar anda punya hubungan yang efektif dengan bos menurut dinarji ada dua Apa itu Mari kita bahas satu demi satu faktor yang pertama adalah adaptation ini adalah kemampuan anda untuk menyesuaikan mempelajari kebiasaan dan cara kerja bos anda agar andaisa Mak pendekatan yang eek andet kesukaannya Apa hobinya ini akan sangat membantu anda untuk menjalin komunikasi dan ngobrol dengan lebih nyaman dengan bos anda yang kedua anda tahu cara kerjanya misalnya bos anda adalah seseorang yang sangat percaya dengan data Ketika anda mau laporan persiapkan data dengan lengkap ini akan sangat membantu anda untuk bekerja sama dengan lebih efektif dengan bos anda faktor yang yang selanjutnya adalah confidence ini adalah kepercayaan diri anda untuk mulai ngobrol membuka diri dengan atasan anda sering ya ketemu situasi di mana satu Lif sama bos aja enggak berani mau ngajak ngobrol aja mendingan menghindar deh dengan confidence ini akan membantu anda untuk bisa ngobrol lebih dekat contoh satu berani ngajak ngobrol duluan apa yang diobrolkan Kembali ke adaptation tadi yang kedua Anda membuka diri anda untuk mau diajakin ngobrol enggak Malah ngumpet Kalau bos nyamperin anda itu dia confidence itu tadi dua faktor keberhasilan utama Anda menjalin hubungan yang efektif dengan bos adaptation dan confidence Pertanyaan selanjutnya adalah apa dampaknya Ketika anda tidak melakukan dua faktor tersebut Ketika anda tidak melakukan adaptation yang terjadi biasanya kinerjanya enggak efektif nih enggak ketemu cara kerja anda dan cara kerja bos anda bolak-balik bolak-balik ya confidence Ketika anda tidak melakukan confidence mau ngobrol aja susah jangankan hanya ngobrol sehari hari untuk berdiskusi tentang tantangan tentang solusi dalam pekerjaan semakin mustahil itulah Kenapa Anda perlu melakukan dua faktor tadi adaptation dan confidence untuk memastikan hubungan yang efektif dengan bos anda Anda sudah mengetahui dua faktor keberhasilan utama menjalin relasi dengan bos adaptation dan confidence serta apa dampaknya ketika dua faktor tersebut tidak Anda lakukan jadi apa saja sih situasi nyata kita bertemu dengan bos dalam kehidupan kerja sehari-hari Mari cari tahu di video selanjutnya"

Kapan dan Apa Saja Situasi Anda Bertemu Boss?
Transcript: "Hai diergetic leader saya Daniel Wibowo konsultan dinargi Indonesia masih tentang managing the Boss pada video kali ini saya akan mengajak anda mencari tahu kapan saja sih Anda ketemu Bos situasinya apa saja dalam kehidupan sehari-hari Anda bertemu dengan bos anda ini dia situasi nyata Anda ketemu dengan bos anda yang pertama anda biasanya ngapain sih ketemu dengan bos memberikan report menceritakan kondisi tim Anda eskalasi isu atau masalah yang anda hadapi menurut dinarji situasi-situasi ini berarti anda memberikan informasi kepada bos anda salah satu yang perlu diperhatikan adalah pastikan informasi Anda lengkap dan mudah untuk dimengerti itu yang pertama situasi nyata selanjutnya bertemu dengan bos biasanya Anda mengusulkan sesuatu anda memberikan ide anda minta persetujuan menurut dinarji situasi ini berarti anda sedang menjual ide kepada bos anda salah satu yang perlu diperhatikan adalah anda Pastikan membawa usulan Anda sebelum ketemu jadi langsung bisa diskusi deh apa langkah selanjutnya situasi yang ketiga bertemu dengan bos anda adalah memberikan feedback masukan kepada bos Anda berani gak nih ini situasi yang paling menantang Karena tidak semua orang berani memberikan feedback dan biasanya baru bisa terjadi ketika anda punya hubungan yang efektif dengan bos anda di nargetic Leaders itu tadi tiga situasi nyata Anda ketemu dengan bos anda memberikan informasi menjual ide dan memberikan feedback untuk mengetahui situasi realnya seperti apa kita akan melakukan role play Anda bisa cari tahu di video selanjutnya"

Apa Keuntungan Yang di Dapat ?

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Apa Keuntungan Yang di Dapat ? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] di nargetic Leaders Masih bersama saya Daniel Wibowo konsultan dinarji Indonesia dalam materi managing the Boss dua video sebelumnya kita sudah mengetahui tentang faktor keberhasilan utama dalam mengelola bos anda dan juga situasi nyata Anda ketemu Bos dalam kehidupan sehari-hari dalam video kali ini saya akan mengajak anda mencari tahu keuntungan Apa sih yang akan anda didapatkan ketika anda bisa mengelola bos anda dengan [Musik] efektif Apa saja keuntungan yang anda dapatkan ketika mengelola bos anda dengan efektif yang pertama adalah opportunities anda akan mendapatkan banyak kesempatan untuk pengembangan karir anda [Musik] dipercaya mengerjakan projek-projek penting untuk pengembangan diri anda sendiri kesempatan-kesempatan ini hanya bisa anda dapatkan Ketika anda berhasil mengelola bos anda keuntungan yang berikutnya dengan mengelola bos anda secara efektif adalah resources anda akan mendapatkan banyak sekali sumber daya untuk membantu Anda mengerjakan tugas-tugas sehari-hari Anda boleh nanya kapan saja Anda bisa mendapatkan banyak bantuan solusi yang mungkin anda tidak terpikirkan dari bos anda ketika Anda sukses punya hubungan yang efektif dengan mereka kita masih membahas tentang managing the Boss di energetic Leaders dan kali ini tentang keuntungan Apa yang anda dapatkan setelah Anda mengelola bos anda dengan efektif keuntungan selanjutnya adalah otonomi maksudnya anda akan diberikan kepercayaan untuk mengerjakan tugas-tugas anda dengan cara anda sendiri itu dia keuntungan apagi yang didapatkan ketika Anda sukses mengelola bos anda tentu saja adalah rewors semakin efektif Anda mengelola bos anda semakin Anda mendapatkan kepercayaan mereka tentu saja rewardnya semakin bak peningkatan karir peningkatan gaji peningkatan finansial biasanya akan didapatkan Setelah Anda sukses mengelola Bos Anda menarik ya di energetic Leaders pasti maukan mendapatkan keuntungan-keuntungan tadi jadi pastikan anda bisa mengelola bos anda secara lebih efektif caranya saksikan dalam role playay pada video for selanjutnyaeign"

judul kursus: Managing The Boss
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Menjual Ide ke Boss
lesson: Quiz
transkripsi: Chapter 2
Role Play Menjual Ide ke Boss
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Role Play Menjual Ide ke Boss - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] haiergetic Leaders perkenalkan saya Hanindita Setiaji konsultan dinarji Indonesia di video Sebelumnya kita telah belajar bagaimana cara menjual ide ke bos kali ini saya akan mengajak anda untuk melihat gambaran yang lebih jelas dari situasi tersebut saya akan melakukan rol dibantu oleh rekan saya dari saya akan berperan sebagai bos dan Chika akan berperan sebagai anak buah saya role play akan dimulai pada saat anak buah mengetuk pintu dan selesai kapanpun saya mengatakan stop nah mari kita mulai Silakan masuk Selamat pagi Bu selamat pagi Chika Gimana Bu kabarnya Bu baik sehat kamu gimana Iya Bu Lagi pada musim batuk Bu anak-anakku pada batuk semua Ibu gimana di rumah pada batuk juga enggak Bu ee aku sih Puji Tuhan sehat tapi anakku kemarin sempat sih batuk-batuk ya Emang cukup lama lagi musim ya Cik iya Semoga kita semuanya sehat semua ya Bu Iya benar-benar setuju ya sehat-sehat waras semua gimana Cik jadi kan ee Aku di sini Mau ngomongin tentang Raker yang terdekat ini Bu Sebelumnya kan kita udah ngomongin e budget untuk 30 orang peserta cuman ada 20 orang tambahan anak baru yang membutuhkan e orientasi baru sor Sor sebentar ya Pak Daniel telepon ini Halo yes Pak Daniel Oh oke sekarang Pak urent baikbaik Pak oke eh kasih saya 5 menit ya Pak Saya siiapin dulu materinya oke oke oke ruang 203 baikbaik Saya segera ke sana oke Pak see you Terima kasih Pak Daniel oke terus terus Cik Iya Jadi untuk eh 20 orang tersebut itu aku mau minta budget sih Bu untuk tambahan Aduh bentar bentar Cik iya pak oh oke oh materi yang itu ya ya ya oke oke akan saya bawa sekalian baik siap pak oke kayaknya ibu sibuk banget ya sor Sorry tadi apa cik kamu mau bilang apa E Raker kalau enggak Saya nanti ke hubungin sekretaris Ibu aja kali ya nanti minta waktu lagi kali ya Bu Iya mendingan gitu kali ya Heeh soalnya udah ditunggu sama Pak Daniel nih saya nih sekarang ya Oke Bu terima kasih oke iya oke stop Apa aja Oke deh Eh gimana ya saya enggak gimana ya saya Masti segera meeting sihim Oke jadi nanti mungkin diange waktu lagi aja nah mendingan gitu kali ya biar kita lebih fokus karena itu angkanya gede banget ya R juta ya Oke Mbak Oke Nanti kita obrolin lagi kita cari waktu ya Cik ya Oke Mbak Oke stop nah Dinar JK readers demikian situasinya pada saat kita menjual ide ke bos lalu Bagaimana cara kita menjual ide ke bos dengan situasi yang berbeda Nah kita lihat di video role playay Selanjutnya ya"

Apa Yang Perlu di Perhatikan Saat Menjual Ide ke Boss?

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Apa Yang Perlu di Perhatikan Saat Menjual Ide ke Boss? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] Hai dinargetic Leaders perkenalkan saya Hanindita Setiaji konsultan Din nargi Indonesia di video sebelumnya tadi anda telah melihat Bagaimana cara menjual ide ke bos nah di video kali ini saya akan menunjukkan lagi Bagaimana cara menjual ide ke bos dengan situasi yang berbeda Saya akan melakukan role play dibantu oleh rekan saya Chika dari dinarji Indonesia saya akan berperan sebagai bos dan Chika akan berperan sebagai anak buah saya role playay dimulai pada saat anak buah mengetuk pintu dan selesai kapanpun saya mengatakan stop yuk mari kita [Musik] mulai iya silakan masuk siang Bu Tata eh Cika Selamat siang Cik Gimana Bu kabarnya Bu baik sehat kamu gimana Alhamdulillah Ibu sehat bu y puji tuhan gini De Cik meeting sama biodi gimana tuh Bu aman Bu Aduh aman tentram Jaya Alhamdulillah ya Bu heeh heeh gimana gimana C Iya jadi ee aku mau ngomong tentang Raker terdekat nih Bu Oh iya i ya Heeh tinggal buan depan ya kem Iya kemarin kan kita udah sempat meetingin kan Bu untuk 30 orang r00 juta n i Lalu ada 20 anak baru yang perlu diorientasi nih Bu Oh oke usul saya ini 20 anak ini digabungkan k rakar terdekat karena lebih hemat dan efisien Oh oke oke bagus juga tuh ide kam he ee Nah di sini Saya minta tambahan budget sih Bu rp00 juta untuk R juta untuk 20 orang itu tambahan ya duh dia juga ya Cik Ya sebentar coba saya cek budjetnya kemarin juga pas banget Ngomongin budget Aduh Cik kalau Rp100 juta berat Cik kayaknya enggak punya nih udah jadi sebenarnya tuh kemarin aku udah ketemu orang Finance sih Bu untuk Oh gitu Heeh ngomongin budget yang ini Nah info dari orang Finance ada budget marketing yang e Enggak enggak kepakai programnya enggak jalan jadi kita bisa menggunakan budget itu untuk yang 20 orang ini heeh tapi budget marketing ya Cik ya Heeh nah budget marketing itu sering kali memang walaupun Project tidak jalan Tapi kadang-kadang tuh eh ada ad H Project tuh saya enggak setuju deh kalau kita harus pakai budget marketing H berarti nanti aku ketemu orang Finance lagi kali ya Bu ya boleh Heeh he jadi nanti 3 hari ke depan setelah aku ngobrol nanti aku e minta waktu Ibu ke sekretaris ibu ya Bu mungkin nanti jam . Aku minta meeting ketemu ibu lagi lagi Oh gitu oke oke boleh boleh 3 hari lagi dari sekarang ya oke thank ya Bu Oke thank you ya Cik ya Iya Bu oke stop oke demikianlah situasinya lalu apa yang perlu diperhatikan dari situasi-situasi tersebut Mari kita simak di video selanjutnya"

Lakukan Persiapan Ini Sebelum Menjual Ide ke Boss!
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Lakukan Persiapan Ini Sebelum Menjual Ide ke Boss! - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "Hai dinergetic Leaders Kembali lagi bersama saya Hanindita Setiaji konsultan dinergi Indonesia di dua video Sebelumnya kita telah melihat Bagaimana cara kita menjual ide ke bos kita Nah apa saja yang perlu kita perhatikan saat kita menjual ide ke bos kita mari kita simak video berikut ini yang pertama adalah pembukaan positif Mengapa ini penting kita perlu membangun suasana yang nyaman dan kondusif saat berhadapan dengan bos kita bisa dimulai dengan memberikan sapaan kemudian menanyakan kabar berikutnya gunakan kata kita bukan saya seperti yang kita bisa lihat di video berikutnya Sebelumnya kan kita udah ngomongin e budget untuk 30 orang peserta cuman ada 20 orang tambahan anak baru yang membutuhkan orientasi baru Mengapa ini penting pada saat kita menjual ide ke bos kita perlu melibatkan bos kita di dalam pengambilan keputusan terhadap apa yang kita sampaikan kemudian pastikan hanya satu tujuan pada waktu Mengapa ini penting agar pembicaraan ini betul-betul terfokus pada tujuan yang ingin dicapai bersama berikutnya pilih waktu yang tepat Mari kita simak video berikut ini sor Sori tadi apa cik kamu bilang apa E Raker Heh kalau enggak Saya nanti ke hubungin sekretaris Ibu aja kali ya nanti minta waktu lagi kali ya Bu Iya mendingan gitu kali ya Heeh soalnya ah ditunggu sama Pak Daniel nih saya nih sekarang ni Oke Bu terima kasih oke nah mengapa penting untuk memilih waktu yang tepat ketika Bos Kita sedang sibuk lebih baik cari waktu yang lain agar anda bisa menyampaikan informasi secara lengkap dan jangan lupa buat diri Anda mahal di hadapan Bos Maksudnya gimana nih saat bertemu Bos sampaikan poin menarik di awal pembicaraan Anda sehingga Anda bisa langsung menarik perhatian dari bos anda selanjutnya sesuaikan argumen dengan harapan anda serta visualisasikan Apa manfaat yang didapat di masa depan intinya apa yang anda sampaikan harus dipahami dengan jelas oleh bos anda membawa alternatif solusi kita simak video yang satu ini Aduh Cik kalau R juta berat Cik saya enggak punya nih udah sebenarnya tuh kemarin aku sudahah ketemu orang Finance sih Bu untuk Oh gitu Heeh ngomongin budget yang ini Nah info dari orang Finance ada budget marketing yang eh enggak enggak kepakai programnya enggak jalan jadi kita bisa menggunakan jadi Ingatlah setiap satu problem datanglah dengan dua alternatif solusi mengapa dengan melakukan ini anda akan terlihat kompeten di hadapan bos dan dapat membangun kepercayaan dari bos anda terakhir dapatkan komitmen dari bos anda ya kita simak video yang satu ini H berarti nanti aku ketemu orang Finance lagi kali ya Bu ya boleh Heeh he jadi nanti 3 hari ke depan setelah aku ngobrol nanti aku e minta waktu Ibu ke sekretaris ibu ya Bu mungkin nanti jam Aku minta meeting ketemu ibu lagi Oh gitu oke oke boleh boleh 3 hari lagi dari sekarang ya oke thank ya Bu oke Thank you ya Cik ya mengapa hal ini penting karena ini adalah sebagai follow up untuk langkah selanjutnya nah Din nergetic Leaders gimana menarik ya ingat sebelum kita menjual ide ke bos yang paling penting adalah melakukan persiapan kemudian sesuaikan poin-poin penting yang tadi dibahas dengan arah pembicaraan Bos Silakan dicoba dan semoga bermanfaat untuk mengetahui bagaimana cara menyampaikan informasi ke bos kita kita lihat video-video selanjutnya"

judul kursus: Managing The Boss
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Menjual Ide ke Boss
lesson: Quiz
transkripsi: Chapter 2
Role Play Menjual Ide ke Boss
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Role Play Menjual Ide ke Boss - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] haiergetic Leaders perkenalkan saya Hanindita Setiaji konsultan dinarji Indonesia di video Sebelumnya kita telah belajar bagaimana cara menjual ide ke bos kali ini saya akan mengajak anda untuk melihat gambaran yang lebih jelas dari situasi tersebut saya akan melakukan rol dibantu oleh rekan saya dari saya akan berperan sebagai bos dan Chika akan berperan sebagai anak buah saya role play akan dimulai pada saat anak buah mengetuk pintu dan selesai kapanpun saya mengatakan stop nah mari kita mulai Silakan masuk Selamat pagi Bu selamat pagi Chika Gimana Bu kabarnya Bu baik sehat kamu gimana Iya Bu Lagi pada musim batuk Bu anak-anakku pada batuk semua Ibu gimana di rumah pada batuk juga enggak Bu ee aku sih Puji Tuhan sehat tapi anakku kemarin sempat sih batuk-batuk ya Emang cukup lama lagi musim ya Cik iya Semoga kita semuanya sehat semua ya Bu Iya benar-benar setuju ya sehat-sehat waras semua gimana Cik jadi kan ee Aku di sini Mau ngomongin tentang Raker yang terdekat ini Bu Sebelumnya kan kita udah ngomongin e budget untuk 30 orang peserta cuman ada 20 orang tambahan anak baru yang membutuhkan e orientasi baru sor Sor sebentar ya Pak Daniel telepon ini Halo yes Pak Daniel Oh oke sekarang Pak urent baikbaik Pak oke eh kasih saya 5 menit ya Pak Saya siiapin dulu materinya oke oke oke ruang 203 baikbaik Saya segera ke sana oke Pak see you Terima kasih Pak Daniel oke terus terus Cik Iya Jadi untuk eh 20 orang tersebut itu aku mau minta budget sih Bu untuk tambahan Aduh bentar bentar Cik iya pak oh oke oh materi yang itu ya ya ya oke oke akan saya bawa sekalian baik siap pak oke kayaknya ibu sibuk banget ya sor Sorry tadi apa cik kamu mau bilang apa E Raker kalau enggak Saya nanti ke hubungin sekretaris Ibu aja kali ya nanti minta waktu lagi kali ya Bu Iya mendingan gitu kali ya Heeh soalnya udah ditunggu sama Pak Daniel nih saya nih sekarang ya Oke Bu terima kasih oke iya oke stop Apa aja Oke deh Eh gimana ya saya enggak gimana ya saya Masti segera meeting sihim Oke jadi nanti mungkin diange waktu lagi aja nah mendingan gitu kali ya biar kita lebih fokus karena itu angkanya gede banget ya R juta ya Oke Mbak Oke Nanti kita obrolin lagi kita cari waktu ya Cik ya Oke Mbak Oke stop nah Dinar JK readers demikian situasinya pada saat kita menjual ide ke bos lalu Bagaimana cara kita menjual ide ke bos dengan situasi yang berbeda Nah kita lihat di video role playay Selanjutnya ya"

Apa Yang Perlu di Perhatikan Saat Menjual Ide ke Boss?

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Apa Yang Perlu di Perhatikan Saat Menjual Ide ke Boss? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] Hai dinargetic Leaders perkenalkan saya Hanindita Setiaji konsultan Din nargi Indonesia di video sebelumnya tadi anda telah melihat Bagaimana cara menjual ide ke bos nah di video kali ini saya akan menunjukkan lagi Bagaimana cara menjual ide ke bos dengan situasi yang berbeda Saya akan melakukan role play dibantu oleh rekan saya Chika dari dinarji Indonesia saya akan berperan sebagai bos dan Chika akan berperan sebagai anak buah saya role playay dimulai pada saat anak buah mengetuk pintu dan selesai kapanpun saya mengatakan stop yuk mari kita [Musik] mulai iya silakan masuk siang Bu Tata eh Cika Selamat siang Cik Gimana Bu kabarnya Bu baik sehat kamu gimana Alhamdulillah Ibu sehat bu y puji tuhan gini De Cik meeting sama biodi gimana tuh Bu aman Bu Aduh aman tentram Jaya Alhamdulillah ya Bu heeh heeh gimana gimana C Iya jadi ee aku mau ngomong tentang Raker terdekat nih Bu Oh iya i ya Heeh tinggal buan depan ya kem Iya kemarin kan kita udah sempat meetingin kan Bu untuk 30 orang r00 juta n i Lalu ada 20 anak baru yang perlu diorientasi nih Bu Oh oke usul saya ini 20 anak ini digabungkan k rakar terdekat karena lebih hemat dan efisien Oh oke oke bagus juga tuh ide kam he ee Nah di sini Saya minta tambahan budget sih Bu rp00 juta untuk R juta untuk 20 orang itu tambahan ya duh dia juga ya Cik Ya sebentar coba saya cek budjetnya kemarin juga pas banget Ngomongin budget Aduh Cik kalau Rp100 juta berat Cik kayaknya enggak punya nih udah jadi sebenarnya tuh kemarin aku udah ketemu orang Finance sih Bu untuk Oh gitu Heeh ngomongin budget yang ini Nah info dari orang Finance ada budget marketing yang e Enggak enggak kepakai programnya enggak jalan jadi kita bisa menggunakan budget itu untuk yang 20 orang ini heeh tapi budget marketing ya Cik ya Heeh nah budget marketing itu sering kali memang walaupun Project tidak jalan Tapi kadang-kadang tuh eh ada ad H Project tuh saya enggak setuju deh kalau kita harus pakai budget marketing H berarti nanti aku ketemu orang Finance lagi kali ya Bu ya boleh Heeh he jadi nanti 3 hari ke depan setelah aku ngobrol nanti aku e minta waktu Ibu ke sekretaris ibu ya Bu mungkin nanti jam . Aku minta meeting ketemu ibu lagi lagi Oh gitu oke oke boleh boleh 3 hari lagi dari sekarang ya oke thank ya Bu Oke thank you ya Cik ya Iya Bu oke stop oke demikianlah situasinya lalu apa yang perlu diperhatikan dari situasi-situasi tersebut Mari kita simak di video selanjutnya"

Lakukan Persiapan Ini Sebelum Menjual Ide ke Boss!
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Lakukan Persiapan Ini Sebelum Menjual Ide ke Boss! - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "Hai dinergetic Leaders Kembali lagi bersama saya Hanindita Setiaji konsultan dinergi Indonesia di dua video Sebelumnya kita telah melihat Bagaimana cara kita menjual ide ke bos kita Nah apa saja yang perlu kita perhatikan saat kita menjual ide ke bos kita mari kita simak video berikut ini yang pertama adalah pembukaan positif Mengapa ini penting kita perlu membangun suasana yang nyaman dan kondusif saat berhadapan dengan bos kita bisa dimulai dengan memberikan sapaan kemudian menanyakan kabar berikutnya gunakan kata kita bukan saya seperti yang kita bisa lihat di video berikutnya Sebelumnya kan kita udah ngomongin e budget untuk 30 orang peserta cuman ada 20 orang tambahan anak baru yang membutuhkan orientasi baru Mengapa ini penting pada saat kita menjual ide ke bos kita perlu melibatkan bos kita di dalam pengambilan keputusan terhadap apa yang kita sampaikan kemudian pastikan hanya satu tujuan pada waktu Mengapa ini penting agar pembicaraan ini betul-betul terfokus pada tujuan yang ingin dicapai bersama berikutnya pilih waktu yang tepat Mari kita simak video berikut ini sor Sori tadi apa cik kamu bilang apa E Raker Heh kalau enggak Saya nanti ke hubungin sekretaris Ibu aja kali ya nanti minta waktu lagi kali ya Bu Iya mendingan gitu kali ya Heeh soalnya ah ditunggu sama Pak Daniel nih saya nih sekarang ni Oke Bu terima kasih oke nah mengapa penting untuk memilih waktu yang tepat ketika Bos Kita sedang sibuk lebih baik cari waktu yang lain agar anda bisa menyampaikan informasi secara lengkap dan jangan lupa buat diri Anda mahal di hadapan Bos Maksudnya gimana nih saat bertemu Bos sampaikan poin menarik di awal pembicaraan Anda sehingga Anda bisa langsung menarik perhatian dari bos anda selanjutnya sesuaikan argumen dengan harapan anda serta visualisasikan Apa manfaat yang didapat di masa depan intinya apa yang anda sampaikan harus dipahami dengan jelas oleh bos anda membawa alternatif solusi kita simak video yang satu ini Aduh Cik kalau R juta berat Cik saya enggak punya nih udah sebenarnya tuh kemarin aku sudahah ketemu orang Finance sih Bu untuk Oh gitu Heeh ngomongin budget yang ini Nah info dari orang Finance ada budget marketing yang eh enggak enggak kepakai programnya enggak jalan jadi kita bisa menggunakan jadi Ingatlah setiap satu problem datanglah dengan dua alternatif solusi mengapa dengan melakukan ini anda akan terlihat kompeten di hadapan bos dan dapat membangun kepercayaan dari bos anda terakhir dapatkan komitmen dari bos anda ya kita simak video yang satu ini H berarti nanti aku ketemu orang Finance lagi kali ya Bu ya boleh Heeh he jadi nanti 3 hari ke depan setelah aku ngobrol nanti aku e minta waktu Ibu ke sekretaris ibu ya Bu mungkin nanti jam Aku minta meeting ketemu ibu lagi Oh gitu oke oke boleh boleh 3 hari lagi dari sekarang ya oke thank ya Bu oke Thank you ya Cik ya mengapa hal ini penting karena ini adalah sebagai follow up untuk langkah selanjutnya nah Din nergetic Leaders gimana menarik ya ingat sebelum kita menjual ide ke bos yang paling penting adalah melakukan persiapan kemudian sesuaikan poin-poin penting yang tadi dibahas dengan arah pembicaraan Bos Silakan dicoba dan semoga bermanfaat untuk mengetahui bagaimana cara menyampaikan informasi ke bos kita kita lihat video-video selanjutnya"

judul kursus: Managing The Boss
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Memberi Informasi ke Boss
lesson: Quiz
transkripsi: Chapter 3
Role Play Memberi Informasi ke Boss - Managing The Boss

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Role Play Memberi Informasi ke Boss - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] Hai dinargetic Leaders saya Mia Juliana konsultan dinargi Indonesia di awal video kita sudah membahas mengenai memberikan informasi ke bos di dalam video kali ini kita akan melihat gambaran situasi tersebut saya akan memulai role play sebagai bos dan akan dibantu oleh Mika sebagai anak buah saya rle akan dimulai pada saat Mika mengetup itu dan selesai pada saat saya mengatakan stop Yuk kita [Musik] mulai misi Bu ya Hai Mik Halo apa kabar Bu baik jadi ini loh bu eh saya mau laporan nih tang survei kita eh yang isinya mengenai e kepuasan kayyawan terhadap bosnya nih oke nah Ini saya dapat saya sudah sebar ke 10.000 orang He nah saya dapat 300 responden di akhirnya nah eh suve ini saya lakuin selama 1 bulan Oke ee e hasil yang saya dapatkan ini 33% itu mereka tidak terlalu puas dengan Leadernya karena mereka kayak ngasa e kayak Leadernya kurang tegas nih dalam pengambilan keputusan nah e 57% mereka udah puas nih terhadap lenya dan kalau dari data ini 10% biasa aja dalam artian nih dia eh ngasa puas tapi juga masih ada yang bisa dikembangkan nih dari videya nah eh seperti yang disampaikan sebelumnya Eh surve ini nanti Mau digunakan nih untuk program kita selanjutnya nih Bu ya Terus kamu udah pilah-pilah itu jadi pergenerasi atau per kategori usia Sudah Bu ini Kalau ibu bisa lihat nih kita ada datanya nih kita bagi jadi gen x genen z sama j y nah ee untuk datanya saya akan kirim ke Ibu segera Oke Kapan kira-kira segera itu segera e Mungkin habis ini saya bisa langsung kirim Oke kalau gitu saya tunggu ya Oke Baik bu sekian kasih demikian situasinya Semoga mendapat gambaran ya Bagaimana menyampaikan informasi dalam situasi yang berbeda Yuk kita lihat dalam video role playay selanjutnya"

Bagaimana Memberi Informasi ke Boss Dalam Situasi Lain?
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Bagaimana Memberi Informasi ke Boss Dalam Situasi Lain? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] Hai di nergetic Leaders Masih bersama saya Mia Juliana konsultan Din Indonesia melanjutkan tentang memberikan informasi ke bos Berikut kita akan melakukan role play dengan situasi yang berbeda Saya akan melakukan role play sebagai bos dan dibantu oleh Mika sebagai anak buah saya roleplay akan dimulai pada saat Mika mengetuk pintu dan selesai pada saat saya mengatakan stop Yuk kita [Musik] mulai B misi Bu ya mik Halo Bu apa kabar Bu baik gimana gimana gimana Jadi ini loh bu saya mau lapor nih terhadap survei yang kita lakuin nih selama 1 bulan lalu yang survei tentang ini loh bu e kepuasan kayawan terhadap bosnya nih oh oke terus gimana hasilnya e dari 10.000 orang yang kita sebar kita dapat 300 Orang nih yang jawabannya Oh oke respondennya Jadi 300 ya Iya respondennya 300 Nah dari hasil surveinya bisa dilihat ini 33% puas nih terhadap kepimpiman karena sebagian besar mereka kayak ngerasa Leadernya kurang tegas tuh dalam mengambil keputusan nah eh 57% puas terhadap kepimpinannya nah dan 10% itu kayak biasa aja dalam hatian nih Eh Leader eh mereka enggak e mereka puas tapi juga ada yang kayak ada uang untuk dikembangkan e bagus sih data ini saya perlu kan ini mau dipakai sama arendi untuk bikin program yang selanjutnya Nah kalau menurut kamu habis ini apa supaya mereka bisa pakai lebih baik mungkin eh nanti saya akan bikin kayak e saya akan bagikan menjadi multigenerasi jadi kita e spesifik nih yang Jen x sama gen Y gua tadi dia Iya nanti saya akan bikin eh saya akan kirim ke Ibu eh segeranya secepat mungkin seminggu ke depannya minggu ya I berarti minggu depan persis ya pagi ya Saya tunggu okeik oke thank you me oke terima kasih Bu stop demikian situasinya Apa yang perlu diperhatikan saksikan dalam video selanjutnya"

Beberapa Hal yang Perlu di Perhatikan Saat Memberi Informasi ke Boss
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Beberapa Hal yang Perlu di Perhatikan Saat Memberi Informasi ke Boss - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "Hai dinergetic Leaders Masih bersama saya Mia Juliana konsultan di narj Indonesia di dua video sebelumnya kita sudah lihat rol playay mengenai bagaimana memberi informasi ke bos Apa sih yang perlu diperhatikan Yuk kita lihat pertama pembukaan positif Mari kita saksikan di video berikut ya mik Halo Bu apa kabar Bu baik gimana gimana gimana Mengapa penting karena tujuannya untuk membangun situasi yang positif di dalam komunikasi selanjutnya siapkan informasi tambahan yang mungkin diminta seperti video berikut kamuudah pilah-pilah itu jadi per generasi atau per kategori usia Sudah Bu ini Kalau ibu bisa lihat nih kita ada datanya nih kita bagi jadi gen x gen z sama gen Y nah e untuk datanya saya akan kirim ke Ibu segera Oke Kapan kira-kira segera itu segera e Mungkin habis ini saya bisa langsung kirim Oke kalau gitu saya tunggu ya Oke Baik sekian kasih Mengapa penting untuk untuk mengantisipasi permintaan Bos sehingga dapat menunjukkan positif Attitude dan dapat dipercaya poin selanjutnya sampaikan satu topik pada satu waktu Mengapa penting agar kita bisa lebih fokus pada topik yang ingin disampaikan satu lagi memberikan ruang untuk dialog seperti video berikut Nah kalau menurut kamu habis ini n apa Hm supaya mereka bisa pakai yang lebih baik mungkin ee nanti saya akan bikin kayak eh saya akan bagikan menjadi multigenerasi jadi kita e spesifik nih Yang Gen z genx sama j y gitu n gue tahadi dia nah ketika Bos mengajak diskusi buka Kesempatan untuk berkomunikasi lebih banyak agar terbangun kepercayaan bos dengan anak buahnya dan selanjutnya usulkan tindakan lanjutan dengan komitmen seperti video berikut eh saya akan kirim ke Ibu eh segalanya secepat mungkin seminggu ke depannya minggu ya I berarti minggu depan persis ya pagi ya Saya tunggu oke thank you m di sini Menunjukkan kita kompeten siap dan dapat dipercaya dinergetic Leaders menarik ya ingat sebelum anda memberi informasi ke bos yang perlu dilakukan adalah perapan kemudian sesuaikanlah poin penting yang dibahas tadi dengan arah pembicaraan si Bos Silakan dicoba dan semoga bermanfaat untuk tahu cara memberikan feedback ke bos Yuk kita lihat di video l"

judul kursus: Managing The Boss
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Memberi Feedback
lesson: Quiz
transkripsi: Chapter 4
Role Play Memberi Feedback ke Boss

Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Role Play Memberi Feedback ke Boss - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] Hai dinertick Leaders perkenalkan saya goreti Devi konsultan dinerg Indonesia dari video sebelumnya kita sudah belajar mengenai memberikan feedback kepada Bos Sekarang kita akan masuk ke dalam role playay untuk bisa mendapatkan gambaran dari situasi tersebut di dalam roleplay ini saya akan berperan sebagai bos dan saya akan ditemani oleh Armenia yang akan berperan sebagai anak buah saya ya Rp akan dimulai pada saat Armenia mengetuk pintu dan akan selesai pada saat saya mengatakan stop Mari kita [Musik] lanjutkan Selamat pagi semua Pagi buen Iya Bu laporan kamu itu tidak lengkap dan tidak bagus laporan saya bu iya saya sudah mengerjakan sebaik mungkin selengkap mungkin yang Ibu mau Bu nah tapi saya tidak merasa puas dengan laporan kamu jadi tolong dikerjakan lagi ya lihat teman-teman kamu semua pada rajin jangan-jangan kamu tuh kurang teliti atau kurang rajin atau gimana Jadi tolong dibenerin deh Sebelum saya marahnya sampai ke Puncak tolong dibenarin Baik bu ya masuken bu bu saya gak terima pas Ibu tadi marah-marahin saya di depan teman-teman yang lain Bu Terus kenapa itu kan memang salah kamu bukan salah saya bu jadi saya itu udah kasih semua datanya ke Finance jadi salahnya Mereka kenapa ngasih datanya itu telat Ke Ibu ini kamu dikasih tahu bukannya Terima kasih bukannya koreksi diri malah tambah marah-marah di sini ya saya juga Gimana sih Kamu harusnya berterima kasih punya bos tu yang ngasih feedback Goo justru kamu tuh introspeksi diri saya gak mau kalau ibu kasih feedback ke saya tu di depan teman-teman saya malu Bu kamu gini bikin saya tambah emosi ya stop Nah demikian situasinya Semoga bisa mendapat gambaran dari situasi tersebut Nah sekarang bagaimana sebenarnya kita bisa memberikan feedback yang lebih efektif kepada bos Mari kita lihat video roleplay selanjutnya"

Bagaimana Cara Memberi Feedback yang Efektif ke Boss?
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Bagaimana Cara Memberi Feedback yang Efektif ke Boss? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "[Musik] Hai dintic Leaders ketemu lagi dengan saya gorti Devi konsultan dari dinarja Indonesia melanjutkan mengenai memberikan feedback kepada bos kita akan melihat role play Bagaimana memberikan feedback kepada bos secara lebih efektif kembali Saya akan menjadi bos dan saya akan dibantu oleh Armenia yang akan berperan sebagai anak buah saya role play akan dimulai pada saat Armenia mengetuk pintu dan akan selesai pada saat saya mengatakan stop Mari kita lihat Selamat pagi semua pagag i Bu laporan kamu itu tidak lengkap dan tidak bagus laporan saya bu I Saya sudah mengerjakannya sebaik mungkin selengkap mungkin yang Ibu mau Bu nah tapi saya tidak merasa puas dengan laporan kamu jadi tolong dikeran lagi ya lihat teman-teman kamu semua pada rajin jangan-jangan kamu tuh kurang teliti atau kurang rajin atau gimana Jadi tolong dibenerin deh Sebelum saya marahnya sampai ke Puncak tolong dibenarin Baik bu y [Musik] masuk Armen Iya Ibu Selamat pagi Ada apa Pagi Bu Ibu gimana kabar hari ini baik aku lihatnya cerah banget gu Ah kamu bisa aja Iya penampilan hari ini bagus dari ujung rambut sampai ujung kaki matching semua kamu bisa aja deh Ada apa sih kamu Kok tiba-tiba ketemu saya Tum Iya bu saya yang mau minta maaf karena ternyata ketika saya udah ngobrol sama tim Finance semua datanya udah clear Bu Oh ini yang menai tadi pagi betul jadi memang harus ada komunikasi dua arah saya dengan tim Finance jadi semuanya udah beres Bu oh Bagus dong kayak gitu itu yang saya mau tuh dari kamu cepat gitu langsung memperbaiki situasi Bagus kalau begitu Iya bu sama satu lagi Boleh saya minta Bu kalau ke depannya Kalau Ibu mau kasih feedback buat saya tolongemp mata kayak gini boleh ya Bu benar juga kamu ya tadi pagi itu saya terlalu emosi jadi lupa itu di depan orang-orang rupanya membuat kamu gak nyaman ya Iya saya agak malu sama teman-teman yang lain bu tapi kalau gini kan lebih nyaman ya lehaku buikh terimih banyak kamu juga mungkin buat evaluasi diri saya ke depan saya akan berusaha untuk lebih baik deh makasih ya Bu Terima kasih stop Nah demikian situasinya jadi apa sebetulnya yang perlu kita perhatikan Mari kita saksikan dalam video selanjutnya"

Apa Yang Perlu di Perhatikan Saat Memberi Feedback ke Boss?
Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Apa Yang Perlu di Perhatikan Saat Memberi Feedback ke Boss? - Managing The Boss - YouTube"
Transcript: "Hai dinergetic Leaders Masih bersama saya gorti Devi konsultan dinargi Indonesia kita sudah melihat dua video Bagaimana cara memberikan feedback kepada bos Apa saja sih yang perlu diperhatikan supaya bisa memberikan feedback secara efektif kepada bos Mari kita lihat poin yang pertama adalah pembukaan positif Mengapa ini penting agar kita bisa menciptakan suasana yang nyaman ketika berkomunikasi dengan bos poin berikutnya adalah cari waktu yang tepat Kenapa ini penting agar kita bisa berbicara dengan bos secara nyaman dan bos juga bisa menerima masukan kita dengan nyaman dan efektif poin berikutnya feedback disampaikan dengan rasa hormat sopan dan respek seperti video berikut ini Iya bu sama satu lagi Boleh saya minta Bu kalau ke depannya Kalau Ibu mau kasih feedback buat saya tolong e Empat Mata kayak gini boleh ya Bu Oh iya benar juga kamu ya tadi pagi itu saya terlalu emosi jadi lupa itu di depan orang-orang rupanya membuat kamu enggak nyaman ya Iya saya agak malu sama teman-teman yang lain bu tapi kalau gini kan lebih nyaman ya lebih enak gitu Bu baik deh Terima kasih banyak ya masukan kamu itu juga mungkin buat evaluasi diri saya ke depan saya akan berusaha untuk lebih baik deh Mengapa ini penting karena bos anda tetap adalah Bos sehingga feedback perlu disampaikan dengan sopan dan rasa hormat sehingga komunikasi anda dengan bos tetap terjalin dengan baik poin yang terakhir adalah fokus pada tindakan masa depan seperti video berikut ini saya yang mau minta maaf karena ternyata ketika saya udah ngobrol sama tim Finance semua datanya udah clear Bu Oh ini yang menai tadi pagiul jadi memang harus ada komunikasi dua arah saya dengan tim fines jadi semuanya udah beres Bu oh Bagus dong kayak gitu itu yang saya mau tuh dari kamu cepat gitu langsung memperbaiki situasi baguslah kalau begitu Sebelum memberikan feedback harap dipastikan bahwa bahwa anda sudah mengerjakan bagian anda dengan baik kerjakan PR Anda selesaikan dengan pihak-pihak yang terkait pada kesalahan yang anda lakukan selanjutnya Jangan menyalahkan Departemen lain atau bagian lain fokus pada hal-hal yang bisa anda perbaiki dan ini akan membuat bos anda percaya bahwa anda sebenarnya kompeten bisa memperbaiki kesalahan anda dan fokus kepada Apa yang bisa dilakukan dengan lebih baik di masa depan dinergetic Leaders menarik ya ingat sebelum memberikan feedback kepada bos penting untuk melakukan persiapan ya Lalu pada saat anda mulai berbicara dengan bos sesuaikan poin bahasan anda dengan arah pembicaraan Bos Silakan dicoba semoga bermanfaat"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pengenalan Beberapa Jenis Kategori Buah Alpukat
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "ee cerita tentang kata pembuka dulu bahwa Kalau menurut saya alpokat itu sangat luar biasa ee secara kebutuhan untuk nilai rasio hasil usaha maupun ee berkebutuhan untuk kesehatan kita karena alpukat itu merupakan superfood untuk kesehatan kita healthy food ee alvokat salah satu buah unggulan di Indonesia sehingga berkategori grdnya masih grd 1 orang ketika belanja orang mau berburu buah pasti yang dicari adalah alpukat alpukat yang terbaik dan ada beberapa alpukat yang terbaik itu kategori alpokat terbaik salah satunya ada miky ada Kelut ada sap 034 ada aligator memang buah itu dibagi menjadi dua menurut saya ada kategori juer dan ada kategori buah meja yang dimaksud juer adalah alvokat-alvogat yang kategori untuk kebutuhan jus namun kalau buah meja ada beberapa varian alpokat yang EE menjadi buah unggulan karena bisa dimakan langsung begitu tisnya juga sangat dapat mulai dari tis kadar oilnya ee kriy menteganya itu sehingga rasa sttisnya itu sangat ee dirasakan oleh penikmat alpukat nah ee seperti di belakang saya ini saya berada di kebun ee Kebun saya berada di desa wisata jambu Kecamatan kain Kidul Kabupaten Kediri nah saya cerita sedikit tentang Desa jambu Desa jambu adalah Desa tinggalan nenek moyang namun yang kita kembangkan adalah alpukat sehingga di desa at di kami itu kekuatan alpukat itu memang luar biasa banyak tamu-tamu ee setiap hari yang hadir di Kebun saya kalau hari Sabtu itu mulai pagi sampai sore itu sekitar 800 orang kurang lebih 800 orang kalau hari Minggu itu pasti di atas 1000 orang untuk kunjungan untuk demi mendapatkan alpukat nah di tempat kami di kami kami mengkonsep untuk meng-create sebuah kebun bagaimana orang itu bisa datang hadir di sini bisa menikmati ee ada nilai edukasinya ada nilai ada value yang tinggi sehingga mereka saat datang hadir di tempat saya mereka pasti ee terlihat dengan apa begitu masuk sudah ada jatuh hati"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Cara Cermat Pengelolaan Lahan Dalam Memilih Komoditas
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Nah jadi Halo Pak Agus I Oke saya lanjut untuk ee materi pertama tentang memilih komoditas jadi memang ada beberapa alpokat di Kebun saya itu ada 57 varian nah di dalam 57 varian itu kita harus cermat untuk memilih sebuah komoditinya karena ada beberapa alpukat itu beda-beda kebutuhannya dan marketnya salah satu market yang ada di Indonesia yang sudah punya peluang yang sangat tinggi salah satunya ada alvokat yang jenis miikey Mickey aligator Markus atau Kendil Kelut itu biasanya market sudah terbuka luas untuk bisa menerima ee sebuah variitas tersebut Nah kalau berbicara saya sampaikan ee bahwa di Indonesia itu kebutuhan bahan secara berkebutuhan masyarakat Indonesia Sebenarnya ada tiga kelengkeng alpoka durian namun saat ini karena alpokat adalah merupakan makanan superfood maka banyak yang berburu alpokat di Kebun saya itu next Mas Iki nah di musim musim buah di Indonesia jadi berbicara musim buah itu ee di Indonesia memang ada beberapa dekade salah satunya di musim saat musim kering nah ini tertera di bulan Januari dan Februari Oktober sampai Oktober November Desember itu untuk durian Nah untuk alpukat sendiri Januari Februari Mei dan Juni ee sedikit saya cerita tentang bahwa alpukat dan semuanya mungkin ya kalau kecuali ada Sawo Kedondong Eh pada dasarnya alpukat itu berbuah mulai munculnya bunga di saat musim kemarau jadi saat musim kemarau sehingga di bulan Januari Februari itu akan ee panen jadi alpukat kurun waktunya mulai berbunga sampai berbuah itu biasanya pencapainya 6 bulan sampai 7 bulan sehingga di bulan Januari dan Februari pasti akan berbuah Nah itu untuk alpukat Terima kasih next Nah berbicara beberapa jenis alpoka di Indonesia ada aligator Mikey khas dan apa sap 034 mungkin karena tertutup ya mohon maaf ada aligator aligator miky itu merupakan kebutuhan ee secara luas untuk kebutuhan masyarakat di Indonesia artinya alpukat aligator alpukat Miki itu pasti orang sudah mainsetnya sudah mendengar pengin belinya aligator atau miky Nah ada alpukat khas cuman alpukat khas itu karena ee terpaut harganya mungkin agak mahal kisaran di 198. 000 per kilo jadi ee marketnya itu mungkin yang orang-orang yang middle up lah sasarannya jadi untuk beberapa jenis alpokat ini bisa ditanam di DPL yang rendah di dataran 5 mdpl sampai 1200 mdpl itu bisa aligator dan Miki ee untuk yang khas itu sebaiknya Kalau mau menanam alpukat khas itu di mdpl 800 sampai 2.000 nah itu yang sebelahnya apa Mbak Intan alpokat apa ya yang sebelahnya034 Pak I sab ya ya gak apaapa sudah ya Oke kalau sab seperti ini Jadi ini adalah kategori buah meja sab kalau khas saya kebetulan enggak ada di sini alvokat sab ini salah satu alvokat buah meja karena secara Ti rasanya itu sangat pulen alv ini tidak mengandung banyak kadar air sehingga tis rasanya itu sangat dapat baik menteganya oilnya maupun Edible portionnya juga eh bagus Nah ini tentang alpukat sab sap 034 nah alpukat sab sap 034 ini bisa dikembangkan di mulai dataran rendah sampai dataran 1200 ini Aman Nah untuk rasa saya sudah mencoba untuk eh di beberapa elevasi baik di mdpl bawah Tengah sedang ataupun tinggi untuk sab ini di dataran tinggi tidak begitu ada perubahan rasa artinya memang karakter buah sab s034 ini adalah eh tisnya sangat kering Nah itu adapun untuk miiky e Mohon maaf saya lanjut dulu untuk sab ini ini buahnya bisa mencapai antara 8 ons Nah untuk miky seperti ini miky Kisaran ini [Musik] ee normalnya itu 4 4 ons Seteng 4 450 GR sampai 750 gram bisa sampai 7 ons Seteng Nah kalau yang banyak sebenarnya komoditi di tempat saya yang ini ee Markus atau Kendil ini juga mdpl rendah sampai DPL atas ada spesial DPL rendah itu adalah red Vietnam Oke next nah untuk Kelut nah alpukat Kelut alpukat Kelut Itu adalah alpukat yang saya saya yang membranding dan saya yang memberikan nama dan Alhamdulillah sudah saya patenkan melalui Haki hak kekayaan intelektual sehingga alukat klut sudah menjadi ee kebanggaan kami kebanggaan Kebun saya kebanggaan daerah saya Nah untuk alpokat yang selanjutnya ee sebelumnya alpokat Kelut itu Edible por yang jelas Edible poron ketebalan dan alpukat Kelut itu rasa tisnya itu juga lekat-lekat ee kategori kering airnya sangat sedikit sehingga rasa tnya dapat alpukat Kelut bisa mencapai e buahnya bisa mencapai 2 kiloah itu untuk kulitnya juga kulit tebal e dagingnya sangat kuning dibanding alvokat-alvokat yang lainnya Nah ada beberapa varian alpokat Wina alpokat peluang ini salah satu alpokat-alpokat yang dikembangkan di berapa daerah menjadi kebanggaan daerah masing-masing yang sebelahnya apa Mbak Intan ketutup alpokat Wina Wina apaat non biji eh Wina peluang sama non biji ya Wina iya ee Iya betul Pak I EE yang next selanjutnya adalah alpukat non biji alpukat non biji itu ada beberapa alvokat yang memang tidak berbiji ada namanya seless seatless atau S eh seatless atau koktil ada beberapa alpukat yang non biji alpukat non biji itu identik alpukat yang buahnya pasti kecil nah alpukat nonbiji itu ada beberapa yang di Kebun saya ada ee nonbi philipin non biji Taiwan ada juga non biji koktil itu Bu buahnya kecil-kecil atau bokong hat nama lain bokong H itu adalah alvokat-alvokat non biji tapi tidak menutup kemungkinan ketika kita mau berkebun ketika kita sudah berkebun dalam kondisi ee kebun kita pohon kita itu berbuah itu juga terdapat alvogat-alvogat yang non biji karena di beberapa saat ee contoh seperti ini dalam satu pohon kita menghasilkan banyak produk banyak buah dan dalam satu dompolan itu juga tidak menutup kemungkinan akan munculnya buah yang tanpa biji artinyaus Nah ada beberapa varian alpukat yang munculnya tidak ada bijinya salah satunya ada e Kelut juga bisa muncul yang tanpa biji alpukat Markus pun alpukat Markus yang sebesar ini bisa muncul juga Pukat yang tanpa biji Nah karena itu ee karena buah tidak bisa memasak dengan sempurna sehingga ada muncul istilahnya buah jantan atau non biji"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Syarat Tumbuh Optimal Bibit Alpukat
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Nah untuk syarat tumbuh optimal sebenarnya ee berbicara albukat itu hampir sama kita menanam dengan mangga dengan jambu dan lain sebagainya di ketinggian 5 mdpl sampai 1500 mdpl meter di atas permukaan laut itu tanaman nah saya cerita tentang dataran rendah kita dibagi menjadi dataran rendah dataran menengah dan dataran tinggi dataran rendah saya kategorikan 500 ke bawah nah di dalam kategori di dalam syarat tumbuh di mdpl rendah mulai M5 mdpl sampai 500 pertumbuhan tanaman alfukat akan menjadi ee untuk pertumbuhannya pasti normal dan sangat cepat bongsor satu itu di dataran rendah akan lebih cepat bongsornya tanaman alpukat namun kalau berbicara untuk berbuahnya di mdpl menengah dan mdpl tinggi akan lebih cepat menghasilkan buah-buahnya karena terkait dengan suhu udara Nah itu untuk ketinggian 200 sampai 1000 mdpl ini ini kategori juga masih tengah-tengah ya jadi di mdpl antara 500 itu 500 sampai 800 e Sori Nah ini sebentar Saya ulangi Saya lanjut untuk jenis tanah yang itu tentang mdpl nanti kita sambil tanya jawab bertanya-tanya untuk jenis tanah yang baik untuk pertumbuhan alpukat adalah jenis tanah berpasir sanilum ee lempung lembung liat dan lempung endapan nah memang ada beberapa faktor e tanah struktur tanah namun sebenarnya struktur tanah itu tidak mempengaruhi untuk pertumbuhan alpukat kalau kita mau mreatment tanaman tersebut salah satunya ketika tanaman itu nah saya Kem Kin cerita sedikit tentang menanam di ee lahan gambut lahan gambut atau mungkin di Pak Sandi tadi di Lubuk Linggau ya yang tepatnya ada beberapa lahan gambut karena lahan gambut itu identik dengan PH yang sangat rendah sehingga terjadi keasaman jadi bisa ee memakai kandungan Ca kalsium untuk meningkatkan pH tanah untuk struktur tanah itu baik yang sudah tertera ini ee itu sangat cocok Namun karena biasanya tanah-tanah yang cenderung tanah lempung yang merah itu cenderung ketika saat musim kemara kemarau itu terjadi pecah pecahnya tanah itu akan mengakibatkan putusnya akar juga namun kalau ada pengairan setiap hari pasti tanaman itu tidak akan ee tanah itu tidak akan mengalami pecah dalam medianya Nah itu Nah berbicara keasaman tanah PH berkisar 56 6,4 bila PH di bawah 55 Maka Tanaman akan menderita keracunan karena unsur Al MG dan Fi larut nah memang Eh kalau kita berbicara keasaman tanah keasaman tanah itu artinya semua unsur baik Unsur hara nutrisi pemberian pupuk kalau ph-nya tidak normal maka pupuk-pupuk itu tidak akan bisa diikat oleh tanaman sehingga tanaman pasti ee istilahnya baik tidak bisa menerima vitamin obat-obatan kesehatannya pasti terganggu sehingga di dalam pH tanah yang kurang Itu harus ada pengendalian atau harus ada treatment ca ca itu sama dengan kalsium atau dulumid atau kapur pertanian itu next Mas Iki kita berbicara tentang bibit eh bibit berasal dari vegetatif atau grafting nah bibit memang harus dihasilkan dari grafting karena kalau kita mau menanam bibit yang bukan Crafting atau tidak bukan okulasi maka tanaman tersebut pasti tidak akan jelas artinya tidak akan jelas itu Tanaman Akan Ee kita tidak bisa memastikan Apakah alpukat ini jenis sab034 nanti berbuahnya seperti ini e besarnya antara 7 ons 8 ons rasanya tesnya seperti ini itu tidak bisa dipastikan ketika tanaman itu ee bukan dari grafting Nah yang kedua penampakan bibit figur daun lebar dan berwarna hijau mengkilat artinya ee bibit itu harus benar-benar segar segarnya bibit itu faktornya dari perawatan yang bagus perlakuan yang bagus karena sebuah bibit kalau tanpa perlakuan yang bagus artinya akan berdampak pada kesemuanya ketika kita mau berkebun kita mengebunkan tanaman itu akan ogah-ogahan untuk e tumbuh sehat dan tumbuh bongsor nah yang ketiga batang berwarna coklat dan tegak lurus artinya kalau kita mau berbicara [Musik] ee batang yang jelas batang itu harus e berukuran lingkar sudah sekitar 1 sampai 1,5 me 1,5 artinya batangnya itu sudah batang kokoh dan diameternya juga ee sudah diameternya juga sudah mumpuni Nah untuk tinggi tanaman 75 sampai 100 cm yang dimaksud batang berwarna cokelat dan tegak lurus kalau batang di usia kalau tanaman itu bibit di di Kisaran 1 M pasti ee sudah batang itu sudah mendekati ke warna coklat Nah untuk tinggi tanaman 75 sampai 100 itu yang layak untuk kita tanam atau kita kebunkan bibit telah berumur 12 bulan atau 1 tahun Nah kita berbicara ee sedikit saya tambahkan bahwa untuk mendapatkan bibit itu salah satunya adalah kualitas yang terbaik ee satu bibit yang batang bawah itu harus seling atau batang yang masih ada daunnya kenapa saya memilih yang ada daunnya batang yang ber batang bawah yang ada daunnya itu jelas untuk membantu fotosintesa sehingga batang itu akan lebih cepat gede dan bongsor Nah berbicara tentang entris atau batang atas itu harus dihasilkan dari pohon-pohon induk yang sudah pernah berbuah yang yang kedua itu nah sedikit cerita tentang perbedaan antara batang bawah yang besar bongsor dengan batang bawah yang kecil ketika tanaman alpukat itu Batangnya kecil tanpa daun di bawahnya sehingga tanaman tersebut tidak akan bisa memberikan ee fotosintesa dengan baik maka kalau Batangnya kecil kita tanam itu pasti oga-ogahan untuk hidup karena apa karena jelas saja baby batang kecil akan bermasalah ketika kita tanam ibaratnya untuk menghidupi dirinya saja sendiri susah apalagi menghidupi orang lain atau yang di atasnya Nah itu ee next Mas Wii nah perawatan sebelum kita tanam ee saya sampaikan kepada teman-teman yang sudah bergabung di kelas Trubus bahwa bibit yang dihasilkan nanti kita revisi untuk bibitnya sebenarnya bibit itu kalau menurut saya harus seling batang bawahnya harus ada daunnya itu tadi yang seperti saya ceritakan untuk membantu fotosintesa sehingga ketika kita tanam akan tumbuh lebih cepat tumbuh suburnya nah ee perawatan sebelum menanam penyiraman dengan interval 2 hari sekali bila tidak ada hujan yang kedua penyiangan terhadap gulma yang ada di polibek maupun di sekitar tanaman ketiga pemupukan menggunakan pupuk NPK 1515 atau pupuk daun seperti gandasil daun pupuk NPK diberikan dengan dusis 3 gram per tanaman dengan interval ee 2 bulan sekali pupuk daun tekaran digunakan adalah 2 C per liter air dengan interval 2 minggu sekali nanti akan kita revisi Mas Iki ee untuk perawatan ini mungkin ee ada beberapa yang harus direvisi jadi ketika kita menanam yang kita siapkan adalah satu lubang tanam atau media baik podt maupun media tanam untuk media tanam yang untuk pot itu sebaiknya kita menggunakan media tanam 32 21 tiga sekam dua tanah satu pupuk kandang Nah kenapa harus seperti itu karena di media tanam yang ada di pot seperti di belakang saya itu media tanam di pot itu adalah baik di pot maupun di plterback itu kebutuhan porositas artinya porositas air itu sangat dibutuhkan ketika tanaman itu berada di dalam poot maupun di planterb Tujuannya adalah untuk menjaga kep P media tanam nah gu e yang selanjutnya eh di tanah kita berbicara menanam di grounding kalau di grounding kita juga masih tetap menggunakan sekam jadi e media tanam ada tanah sekam dan buupuk kandang Nah untuk untuk untuk media tanam di tanah itu kita juga harus wajib untuk melakukan menggunakan pupuk kandang karena Apun kebutuhan tanaman alpukat itu bongsor dan tidaknya tergantung juga faktor sap dari pupuk kandang Nah untuk penyiangan gulma gulma itu di sekitar batang alpukat harus ee dibersihkan karena jangan sampai terdapat bakteri-bakteri yang ada di situ nah gitu ya Ee yang selanjutnya untuk pemberian pupuk pemberian pupuk itu kalau saat ini setelah tanam itu menurut saya 1 bulan kemudian jangan dipupuk dulu tetap memberikan ee pupuk kandang saja setelah 1 bulan setelah ada tanda-tanda kehidupan baru dipupuk NPK menggunakan NPK pertumbuhan yaitu NPK 15 15 15 atau pupuk-pupuk 2577 untuk kebutuhan ee pertumbuhannya Nah untuk semprotan kita tetap menggunakan semprotan gandasil daun gandasil daun adalah untuk pertumbuhan untuk supaya lebih cepat bongsor Nah untuk takarannya ee alpokat saat kecil takarannya Memang menyesuaikan harus menyesuaikan itu"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pola Penanaman Alpukat
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "nah memang ada pola-pola menanam jarak tanam itu juga menyesuaikan ketika lahan itu ee menyesuaikan lahan penanaman salah satu membersihkan lahan hindari banyak naungan perhatikan drainase sebaiknya tanaman beberapa variitas pada satu lahan agar terjadi penyerbukan silang Nah berbicara pembersihan lahan memang untuk ee lahan itu harus sebenarnya harus clean ee supaya tidak terjadi semak-semak ataupun rumput yang lihar Sehingga nantinya akan mengganggu pertumbuhan pada akar dan tanaman tersebut hindari banyak naungan ketika kita menanam alkukat ada beberapa naungan Yang menaungi sehingga pertumbuhannya akan bermasalah nah perhatikan draas draas salah satu kebutuhan e hidup dan tidaknya tanaman alpukat karena menurut saya alpukat itu cenderung bisa mati karena faktor yang tidak memperhatikan drainase ketika lahan itu menggenang air ketika hujan tidak lama e lama tidak terbuang maka di situ akan terjadi beberapa faktor salah satunya adalah busuknya akar akan membawa dampak untuk membawa dampak kematian pada pohon tersebut nah di dalam satu lahan sebaiknya ada beberapa varian Karena untuk ee penyerbukan karena alpat itu juga ada ee kategori bunga jandan dan bunga betina Nah untuk ukuran untuk ukuran untuk saya karena di Jawa saya berada di Kediri Jawa Timur lahan kami lahan sangat terbatas sehingga saya menanam di grounding itu jaraknya 5 m* 5 m dalam 1 hekar saya menanam 400 pohon Nah dalam kurun waktu 9 tahun itu jarak itu kanopi dengan kanopi di usia 9 tahun sudah Ee saling berkaitan sehingga ketika saya tanam alpukat itu dalam waktu 2 tahun Saya sudah produksi Masih ada sisa sekitar 7 tahun Saya masih aman untuk menerima atau memanen hasil produksi setelah 9 tahun berarti harus ada pruningisasi untuk ee supaya tanaman itu tidak saling berhimpitan Nah itu untuk jarak tanam saya menggunakan memakai 5* 5 bagi teman-teman boleh memakai 6* 6 7* 7 kalauahya luas bisa boleh 10* 10 namun juga sayang karena sebuah produktivitas itu dihasilkan banyak juga tergantung pada populasi yang ada di dalam lahan tersebut Terima kasih next nah untuk penanaman gali tanah bagian atas dipisahkan dari tanah bagian bawah campur tanah bagian dengan pupuk kandang yang matang atau kompos 20 kilo per lubang lubang tanah biarkan terbuka selama 14 Hari sehingga tanah dan lubang kalian terkena panas matahari semprot fungsida untuk menghindari adanya mikroba terutama jamur pitoptora yang menyerang pada perakaran campuran dlumid di kapur pertanian sebanyak 0,1 ee sebentar E saya langsung sampaikan gali tanah tanah bagian atas dipisahkan dari tanah bagian bawah artinya karena tanah itu di bagian bawah biasanya terdapat ee tanah padas sehingga harus dipisahkan Nah untuk pemberian kompos itu benar untuk satu lubang itu 20 kilo per lubang itu tidak akan berpengaruh atau tidak berefek pada tanaman lubang sebaiknya memang dibiarkan untuk 14 Hari Untuk ee biar udara Hawa di dalam juga akan lebih adem terkena sinar matahari semprot fungsi Untuk menghindari adanya mikroba terutama jamur pitoptora yang menyerang pada akar memang untuk [Musik] beberapa tanaman albukat itu salah satunya faktor indikasi berawal dari pupuk kandang pupuk kandang Akan terdapat jamur atau mikroba atau spora bahkan juga menimbulkan mengakibatkan uyat tanah sehingga memang ada penambahan-penambahan ee penambahan-penambahan untuk untuk media tanamnya bisa menggunakan ee fungisida siap-siap kita kita menggunakan trikoderma Nah itu untuk mengantisipasi dan juga ditambahkan ee kandungan karbofuran 10 GR untuk mengantisipasi Ulat tanah karena kompos itu cenderung akan memunculkan Ulat tanah campur dengan dulumit atau kapur pertanian sebanyak 1 kilo per lubang tanam itu untuk kapur dulumit itu memang salah satu kebutuhan untuk meningkatkan atau menetralkan atau ee menyeimbangkan pH tanah kita nah kira-kira 1 minggu sebelum tanam tanah kalian dimasukkan lubang tanam caranya masukkan terlebih dahulu tanah kalian bagian bawah selanjutnya tanah galian bagian atas untuk menandai lubang tanam maka pada masing-masing gundukan diberi Ajir 1 minggu sebelum tanam setiap lubang tanam ditambahkan pupuk NPK 1515 sebanyak 100 gram mungkin ya nah untuk lubang tanam jadi teman-teman juga harus memperhatikan ee kondisi struktur tanah kita apakah tanah kita itu di bagian-bagian yang selalu mengenang air ketika curah hujan tinggi itu juga perlu ada gundukan semasam semacam busut sehingga tanaman itu akan Ee tidak tidak terdampak genangan air nah saya sampaikan lagi tentang tanaman alpukat Oh mungkin nanti bisa saya tambahkan mungkin ada e apa e antisipasi untuk hama dan penyakit next mas i nah bagian bawah bagian atas nah diberikan azir-ajir karena azir itu kalau tanaman kita itu bibitnya yang masih sangat mudah sekali sangat ee rentan terhadap goyangan itu boleh digunakan Ajir tapi kalau bibit kita itu sudah kokoh bibit kita itu berkualitas super batang bawahnya super batang bawahnya bongsor maka tidak ee menggunakan azir juga tidak masalah Nah untuk pemberian pupuk NPK itu juga bisa langsung dicampur karena ee nanti next ketika tanaman itu sudah ngelilir pasti ee Cari makan yang nutrisinya yang lebih banyak nah saya sampaikan sebaiknya ada tambahan sekam untuk sekam padi untuk supaya tanaman itu media tanamnya itu empuk sehingga ketika tanaman itu sudah mulai makan mencari makan maka istilahnya gembur mudah sekali untuk mencari makananya"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Langkah-Langkah Penanaman, Pemeliharaan dan Pemupukan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "penanaman sebaiknya dilakukan pada pagi hari atau sore hari karena ketika siang hari jelas matahari cuaca yang sangat terik sekali sehingga ee tanaman tersebut biasanya e akan bermasalah buat lubang tanam dengan ukuran sedikit lebih besar dibanding dengan ukuran poliek bibit alpukat Nah untuk lubang tanam semakin besar semakin bagus karena semakin besar tu saja akan semakin gembur ketika tanaman itu sudah ditanam maka ee akar itu akan lebih mudah ke mana-mana untuk mencari ee makannya bibit dikeluarkan dari polibek dengan cara dirobek dengan pisau nah ee saya sampaikan bagi teman-teman Untuk memindahkan tanaman dari polibek itu sebaiknya disobek dengan pisau itu kanan kiri sehingga ee mengantisipasi untuk pecah dan Saran saya ketika memindahkan dari poek itu sebaiknya tanaman itu media dalam kondisi tidak basah karena basahnya media tanam ketika kita robek itu pasti e berpotensi untuk media tanamnya pecah sehingga mengalami kondisi stres itu next mas Nah bibit ditanam sebatas pangkal batang leher usahakan perakaran bibit tidak menggerombol pada satu sisi diatur agar akar dapat menyebar ke semua arah tanah kalian dimasukkan ke dalam lubang tanam dan tanah sekitarnya dipadatkan sehingga bibit berdiri kokoh artinya kalau kita mau nanam setelah nanam itu agak dipadatkan tapi dengan perasaan Waduh dengan perasaan sehingga tanaman itu tidak akan goyang kanan kiri ketika ada terpakan angin selanjutnya bibit disiram agar segera tumbuh setiap bibit yang sudah ditanam sebaiknya diberi Ajir atau nangungan untuk menghindari sinar matahari secara langsung nah boleh diberikan Ajir dulu dan dinaungi dulu boleh nanti kira-kira paling 4 l hari sudah dilepas boleh atau tanpa diberi naungan kalau kita bibit kita itu sudah kuat artinya kalau kita itu membeli bibit nanti kita berbicara mendapatkan bibit yang super yang siap ditanam itu seperti apa sih karena ada beberapa penangkar juga dalam kondisi panas ee menjual bibitnya juga masih pakai paranet sehingga nanti ketika ditanam di lahan bebas dia masih sangat tergantung sekali pada paranet nah pemberian mulsa misalnya jerami padi teetebal 10 centi di sekeliling tanaman muda dapat menekan pertumbuhan gulma jadi gulma itu di sekitar tanaman memang harus perlu diantisipasi bisa diwatun atau bisa dicabuti untuk e supaya tidak mengganggu perakaran pada tanaman next nah penyulaman sulam bibit yang baru ditanam atau yang telah berumur beberapa minggu kemudian mati layu pertumbuhannya jadi untuk sulaman itu memang perlu kita jadi ada beberapa teman-teman petani pekebun itu kalau kita sudah mengupayakan ee Karena untuk Recovery untuk penyelamatan kembali itu tidak mudah ketika tanaman tersebut sudah mulai ngedropedrop kita obati sampai seberapa juga pasti kita rugi waktu ya sebaiknya kita sulam saja Nah karena tanaman tersebut kalau kita terus mengupayakan nanti juga akan rugi waktu dan belum tentu tanaman itu memang ada beberapa faktor alpokat itu kita menanam 100 contoh pasti ada satu dua yang bermasalah kalau permasalahan itu ringan kita bisa mengondisikan e recoverynya lebih cepat itu g kita upayakan tapi kalau dikiranya tanaman tersebut ee susah untuk disembuhkan mending kita sulam itu next Mas Iki nah pemberantasan gulma bersihkan tanaman dari gulma yang mengganggu gulma yang mengganggu adalah gulma yang di sekitaran pohon Menurut saya itu jadi bersihkan sampai di kanopi pohon supaya bersih untuk yang di luar kanopi itu menurut saya akan lebih bagus tanaman itu ada gulmanya atau ada tanaman yang lain nanti kita bahas karena e sedikit saya cerita tanaman ketika di lahan atau di kebun e katakan di dalam 1 hektar kalau Tan itu hanya satu saja yang ada tanaman itu hanya alpukat saja tidak ada tanaman yang lainnya tidak ada rumput tidak ada tanaman yang lainnya tanaman alpukat kita akan pasti akan dibuli oleh hama dan penyakit jadi sebaiknya alpokat itu kalau kita menanam di keluaran kanopi harus ada tanaman yang lainnya nah pada masa pertumbuhan vegetatif saat tanam belum menghasilkan buah butuh unsur haram dan nitrogen nah artinya pertumbuhan baik mulai air siraman air pupuk pupuk ee pertumbuhan NPK bisa menggunakan kandungan N yang lebih tinggi seperti 25% fospat dan kaliumnya yang 7% 7% artinya bisa menggunakan 2577 itu akan lebih cat membantu proses vegetatifnya pada masa generatif atau pertumbuhan ee butuh unsur hara fosfat dan kalium nah masa generatif masa pembuahan itu butuh fosfat dan kalium fosfat dan kalium didapatkan pada pupuk-pupuk salah satunya ada pupuk-pupuk yang di toko pertanian ada sp36 dan pupuk KCL nah pupuk kandang atau kompos dilakukan satu kali dalam setahun sebanyak 30 kilo pertanaman artinya setiap tahun kita boleh menggunakan pupuk kandang pupuk kandang itu tidak berefek pada tanaman bisa dilakukan setahun bisa dua kali itu aman saja next Mas Iki nah ini Rumus mudah NPK 0 k lebar taju Korea SP 36 Za 0 koma lebar tajuk kompos 5 kali lebar tajuk pupuk diberikan dua kali dalam setahun itu ee bubuk-bupuk kandang muda awal kemarau dan awal penghujan produktif menjelang pembuangan pembungaan dan setelah panen nah next masi duitnya ambilin tapi di M mau ya ini B ambil tapi cuma ambil seah nah cara pemberian buupuk dilakukan dengan membuat lubang Parit dan Contohkan mingkar sekeliling batang bawah batas kanopi atau daun terluar Nah itu lingkaran itu akan itu sudah diilimkan punya Java itu punya Java sudah dilim daun yang keluar itu di lingkaran itu yang lama yang Kak akar itu sudah sesuai dengan tajuknya pemberian pupuk dapat diberikan pengerjaan pembunuhan atau pendaringan tanah di sekitar tanaman agar akar tanaman dapat leluasa menyerap unsur hara"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Mengenali Jenis Hama dan Penyakit Buah Alpukat
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "penyakit alvokat itu ada atakus atlas ada Apis goslipi ada tetrasisus bahasanya bahasa susah ya jadi atau bisa disebut kutu kebul atau bisa disebut putih Nah untuk alpuk di depan ee penyakit yang terdapat terbiasa pada Tan adalah kutu putih atau kutu kebul kutu putih atau kutu kebul bisa disemprot dengan bahan aktif imidaori teman-teman Kalau alapat penyakit bisa disemprut dengan bahan aktif ke toko pertanian cari bahan aktif yangidlor karena setiap perusahaan pasti akan berbeda-beda merek imidori contoh ada idmidor zat katalan dan lain sebagainya nah dan untuk ulat alpuka juga terdapat e identik dengan ulat daun ulat daun bisa menggunakan bahan aktif abamtin Nah itu next masi nah lalat buah lalat buah dan kelawar atau codot bahasa Jawanya ketika kita menjadi petani pekebun hobiis Ee Kita bisa menanam merawat dengan baik dengan bagus dan tanaman itu ee sudah menghasilkan bunga dan buah sudah tinggal manennya namun ketika buah itu tersengat lalat buah maka buah itu pasti tidak eksotik atau buah itu akan menjadi busuk nah pencegahannya nanti kita menggunakan ee perangkap lalat buah yang mudah kita dapatkan namanya petrogenol Nah untuk kelelawar kelelawar buah Saya kira untuk ee beberapa tanaman saya di kebun-kebun saya yang berbuah saat ini tidak ada serangan telawar kecuali Kebun saya yang kelengkeng next mas i hama ranting kelebrus coffee wood nah atau penggerek batang ya jadi tanaman kalau kita berbicara tanaman itu pada semuanya ada beberapa hama dan penyakit itu yang masuk ke ee dalam batang nah penyakit yang masuk batang masuk di dalam batang artinya penyakit itu ee tidak bisa disemprot langsung mati karena ee penyakit itu berada di dalam pestisida insektisida Apa yang harus kita gunakan adalah insektisida yang sistemik ketika tanaman itu sistemik obat itu tidak mengenai sasaran pada hamanya nah next masi nah antraknosa nah itu antnosa ada seperti eh cabuk-cabuk serbuk-serbuk putih itu nah [Musik] ada glispodides atau bercak daun ada juga beberapa ada busuk akar dan kanker batang nah memang ada beberapa yang harus diperhatikan salah satunya kalau saat ini sudah memulai musim penghujan berarti banyak jamur banyak penyakit yang masuk Sehingga kebutuhan fungisida harus sangat dibutuhkan Nah untuk ee kanker atau busuk batang itu kita menggunakan karena itu salah satu faktor dari mulai nanti saya cerita tentang ee bakteri akan menjadi ee penyakit-penyakit yang lainnya salah satunya adalah littora yang terdapat pada ditandai di Pangkal batang bawah warna coklat k hitam next nah serangan alat buah akan mengakibatkan secara visual e buah tampilannya pasti tidak lagi mulus seperti ini ee tidak mulus sehingga tidak akan laku di pasaran atau pasti menjadi buah-buah ee afkir sebelumnya mohon maaf pak ee Bu Nini bisa di-mute terlebih dahulu Bu suaranya masuk ke sini oke oke Bisa dilanjut Mbak Iya jadi tentang serangan bisa pak silak pak serangan alat buah itu memang harus diantisipasi ketika tanaman buah-buah kita sudah berproduksi kita sudah susah payah mulai menanam merawat memberikan yang terbaik Namun ketika berbuah tinggal manen buahnya tapi tidak memperhatikan faktor salah satunya adalah lalat buah ada lalat buah dan kutu kebul itu akan menjadi permasalahan ketika kita memanen masalahnya nanti di masuk buah kita ketika panen masuk di Grid A atau Grid b atau Grid c masuk di pasar middle up atau middle low masuk di pasar premium atau pasar becek istilahnya itu jadi penggunaan untuk perangkap lalat buah itu sangat diperlukan untuk tanaman buah salah satunya adalah alpukat nah yang selanjutnya alpoka juga bisa terjadi gesekan pada ranting itu mengakibatkan e seperti bercak-bercak seperti gambar di layangan namun juga tidak e Saya kira tidak akanbus pada e daging buahnya namun sebaiknya juga mertikan bisa mungkin ada beberapa ee petani saya yang sangat laten sehingga buah-buah itu dibungkus dengan kain spon B sehingga buahnya itu sangat glowing mulus-mulus dan menjadi buah-buah yang premium next Mas Ik nah ini ee di Kebun saya ada yellow avocado Green Taiwan Alligator Mickey ada beberapa alpokat itu yang varian yang salah satunya gampang sekali bisa dibuahkan salah satunya ada di gambar-gambar tayangan tersebut nah di belakang juga saya juga ada ee tanaman buah yang di dalam k di situ ada withm atau karpet pertanian itu mengantisipasi untuk gulma atau rumput next masi nah terima kasih eh teman-teman eh terima kasih Mbak Intan dan semua peserta Monggo untuk kata pembuka e sementara itu nanti Monggo silakan saya kembalikan kepada Mbak Intan untuk menhandle kelas kita ini"

judul kursus: Hasilkan Alpukat Aligator & Miki Kualitas Tinggi
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Deskripsi Kursus
Judul: Menanam dan Mengelola Alpukat: Panduan Lengkap dari Tanam hingga Panen

Gambaran Umum Kursus:
Kursus ini memberikan panduan komprehensif tentang budidaya dan pengelolaan kebun alpukat di Indonesia, dengan fokus pada berbagai varietas alpukat, kondisi tumbuh yang optimal, dan praktik pengelolaan yang efektif. Peserta akan mempelajari tentang berbagai jenis alpukat yang tersedia, kebutuhan spesifiknya, dan teknik yang diperlukan untuk budidaya yang sukses dari penanaman hingga panen.

Hasil Pembelajaran

Identifikasi dan Klasifikasi Varietas Alpukat:

Memahami varietas alpukat kunci seperti Mikey, Aligator, SAP 034, dan Kelut, serta kecocokannya untuk pasar dan tujuan yang berbeda.
Membedakan antara alpukat untuk jus dan alpukat meja, termasuk karakteristik dan penggunaannya.
Memahami Kondisi Tumbuh:

Mengenali rentang ketinggian yang optimal (500 hingga 1500 meter di atas permukaan laut) untuk budidaya alpukat dan dampak ketinggian terhadap pertumbuhan dan produksi buah.
Mengevaluasi jenis dan kondisi tanah, termasuk tingkat pH, tekstur tanah, dan persyaratan drainase.
Melaksanakan Teknik Penanaman:

Mempelajari teknik penanaman yang tepat, termasuk persiapan lubang tanam, perlakuan tanah, dan jarak tanam.
Memahami pentingnya menggunakan bibit yang sudah digrafting dan menjaga kesehatan bibit sebelum penanaman.
Mengelola Pemeliharaan Kebun Alpukat:

Menerapkan metode irigasi, pemupukan, dan pengendalian hama yang efektif untuk memastikan pertumbuhan alpukat yang sehat.
Melakukan tugas pemeliharaan rutin seperti pemangkasan, penyiangan, dan pemantauan penyakit.
Menangani Tantangan Umum:

Mengidentifikasi masalah umum dalam budidaya alpukat, termasuk keasaman tanah, penyakit akar, dan infestasi hama, serta menerapkan solusi yang sesuai.
Memahami efek faktor lingkungan dan mengelolanya untuk mencegah dampak buruk pada produksi alpukat.
Perencanaan Panen dan Pasca-Panen:

Menentukan waktu panen yang optimal berdasarkan kematangan buah dan permintaan pasar.
Mempelajari penanganan pasca-panen, termasuk sortasi, pengemasan, dan penyimpanan untuk memaksimalkan kualitas dan daya simpan buah.
Mengeksplorasi Peluang Pasar:

Menganalisis tren pasar dan peluang untuk berbagai varietas alpukat serta mengembangkan strategi untuk pemasaran dan penjualan alpukat.
Target Audiens
Kursus ini dirancang untuk calon petani alpukat, pengusaha pertanian, dan siapa saja yang tertarik untuk memulai atau meningkatkan praktik budidaya alpukat mereka.

Durasi Kursus
Kursus akan berlangsung selama [X] minggu dengan modul mingguan yang mencakup setiap aspek budidaya dan pengelolaan alpukat.

Penilaian
Peserta akan dinilai melalui kuis, tugas praktis, dan proyek akhir yang melibatkan pengembangan rencana budidaya alpukat yang komprehensif.

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Introduction
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Oke Baik Bapak Ibu sekalian senang sekali ya hari ini eh saya Anisa Hakim akan mencoba memaparkan Bagaimana kiat-kiat atau eh apa tips-tips dalam membangun bisnis penggemukan domba kambing oke eh next slide oke oke oke Maf Adapun outline dari Eh Topik atau materi untuk penggemukan hari ini adalah yang pertama pemilihan bakalan ya kemudian ada perkandangan di sini perkandangan mencakup tipe dan konstruksi kandang untuk penggemukan kemudian manajemen pemeliharaan mulai dari startup Bagaimana perlakuan terhadap ternak yang baru datang kemudian target panen dan manajemen pakan kemudian selanjutnya panen dan pasca panen yang meliputi pengaturan pemanenan kemudian proses pemotongan hingga ee penanganan karkas kemudian selanjutnya ada prospek bisnis yang mencakup data kebutuhan pasar kemudian aspek teknis e analisis usahanya dan yang terakhir ada strategi pemasaran Bagaimana pemasaran untuk hasil penggemukan ini nantinya merupakan bisnis hir yang bisa dipasarkan berdasarkan B2B atau bisnis bisnis kemudian ada atau bisn consumer nah sebelum masuk ke TOPIK untuk pengumukan sendiri eh saya memperkenalkan terlebih dahulu bahwa di dalam eh usaha domba kambing ini kita mengenal tiga program yang pertama ada breeding atau pembibitan kemudian ada stocker program ster program ini diaue dari breeding ya hasil dari breeding ini kan nanti ada anakan n anakan ini kita bisa besarkan masuk ke dalam stocker program ster prram ini nannyaal Ind ataualonbit gos yang lain adalah calon bakalan untuk penggemukan kemudian yang terakhir adalah penggemukan nah ini yang akan kita bahas pada hari ini Nah penggemukan ini kalau kita eh Bahasakan ya istilahnya itu dia kegiatan usaha pemeliharaan ya pemeliharaan domba muda atau domba pasc sapi selama 2 hingga 4 bulan kuncinya adalah memberikan pakan dan e manajemen pemeliharaan yang baik untuk pengoptimalan tumbuhan jadi Bapak Ibu untuk penggemukan ini nanti goals-nya adalah ee karkas dengan produksi daging yang tinggi ya karena di kita market di Indonesia sendiri eh apa untuk eh ee kualifikasi karkasnya itu adalah menginginkan yang Lin ya atau yang memang eh eh yang memang si persentase dagingnya itu lebih tinggi dibandingkanentase lemak sehingga di sini yang dititik beratkan dalam vitaming ini ini adalah pengoptimalan pembentukan ee jaringan otot atau produksi daging Oke next slide"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemilihan Bakalan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "nah kemudian di sini tadi ada beberapa hal yang sangat penting untuk diperhatikan sebelum kita memulai usaha e penggemukan yang pertama adalah pemilihan bakalan Nah untuk pemilihan bakalan ini merupakan titik kritis ya titik kritis dalam hal sebelum kita memulai eh usaha penggemukan karena nanti kalau misalnya kita salah dalam menentukan bakalan yang terjadi adalah goalsnya itu tidak akan kita sulit untuk dicapai gitu ya Nah di sini pertama untuk pemilihan bakalan ini kita tentukan jenis ternaknya itu apa tentunya jenis ternak yang akan kita gunakan ini adalah domba atau kambing pedaging karena goalsnya tadi adalah kita ingin menghasilkan e daging ya atau karkas sehingga kita gunakan e domba atau kambing yang jenis pedaging kita bisa gunakan kalau di Indonesia sendiri kita banyak menggunakan domba ekor tipis kemudian kita bisa gunakan domba garut atau domba silangan e ekor gemuk ya kemudian untuk e jenis kelaminnya yang digunakan adalah jantan dan atau betina afkir di sini untuk jantan sendiri kita prioritaskan karena pertumbuhannya itu relatif cepat kemudian pembentukan jaringan ototnya itu bagus sekali untuk domba jantan ya namun untuk pasar di Indonesia sendiri Memang jika kita e menggunakan penggemukan jantan ini target marketnya itu apa ya kalau misalnya target Market untuk akikah atau untuk kurban kita bisa menggunakan pejantan tapi kalau untuk ee pemotongan untuk karkas itu untuk saat ini agar ee tercapai hitungan analisis usahanya kita banyak menggunakan betina tapi di sini digaris bawahi bahwa betina yang digunakan itu adalah betina-betina yang memang ee di luar kualitas untuk induk ya karena kita harapannya untuk agar usaha domba kambing di Indonesia ini berjalan dengan baik maka induk-induk produktif itu harus kita perhatikan ya dilarang untuk kita sembelih sehingga sebelum pada saat kita melakukan seleksi dalam ee program ee dalam program stoker untuk menjadi bibit ataupun untuk ee dipotong menjadi bakalan Nah kita harus seleksi mana-mana saja yang dijad akan dijadikan induk bibit sehingga nanti ee di luar kriteria itu kita bisa gunakan untuk ternak bakalan atau untuk ee calon penggemukan Kemudian yang kedua dari segi umur Nah di sini untuk umur bakalan sendiri kita ee gunakan kan yang umur 6 hingga 8 bulan atau kita gunakan yang dia sudah lepas sapi dalam periode grower atau dalam periode pertumbuhan karena apa Karena untuk ternak-ternak muda ini dia masih dalam pertumbuhan sehingga deposit ototnya itu bisa lebih optimal dibandingkan saat kita menggunakan ee saat kita melakukan penggemukan dengan ternak-ternak yang sudah tua karena di dalam ee kalau saya sedikit cerita mengenai ee materi ee pertumbuhan ya Jadi kalau misalnya pertumbuhan itu kan yang pertama itu yang tumbuh adalah jaringan atau ee kerangkanya ya kerangka dari ternak itu sendiri pembentukan kerangka kemudian selanjutnya periode pertumbuhan selanjutnya adalah deposit otot atau daging Nah kalau misalnya sudah tercapai deposit otot baru kemudian selanjutnya adalah ee deposit lemak Nah kalau misalnya pasar kita di Indonesia sendiri menginginkan daging yang Lin yang lemaknya sedikit maka ee kalau misalnya kita menggunakan betis dengan atau ee ternak yang umurnya sudah tua ya Misalnya di atas 4 tahun misalnya ya atau ee di atas 2 tahun ya memang sudah dia mencapai dewasa tubuh gitu ya Nah ini nanti setelah deposit ototnya sudah terbentuk Maka selanjutnya pertumbuhannya adalah deposit lemak ya sehingga kalau misalnya kita melakukan penggumukan dengan ternak yang sudah tua nanti yang muncul itu pada saat kita melakukan penggemakan itu adalah perkembangan yang lebih cepatnya di perkembangan lemaknya ya kemudian juga ini tadi karena pasar kita itu memang menginginkan ee yang Lin tadi ya sehingga eh kemudian menginginkan ternak-ternak e muda gitu ya untuk ee meningkatkan cita rasa Karena kualitasnya lebih baik dari segi ee serabut ototnya itu dari segi ototnya itu dia lebih ee lebih empuk gitu saat akan saat ee akan dimasak misalnya seperti itu sehing hingga yang tua-tua ini biasanya dia sudah alot gitu dari segi dagingnya itu sendiri kemudian ini untuk pendugaan umur sendiri jadi kalau misalnya saat kita menentukan umur ternak yang masih muda itu seperti apa sih yang 6 hingga 8 bulan itu seperti apa sih Nah kalau misalnya peternakan dari asal kita membeli bakalan itu tidak memiliki catatan umur kita bisa lihat dari Giginya ya mungkin bapak-bapak di sini sudah lebih berpengalaman ya Saya sedikit menjelaskan saja bahwa untuk eh ternak di bawah 1 tahun itu dia belum berganti Giginya ya mungkin di sini ada gambar yang pertama itu gambar pertama dia masih kecil ya ternaknya mungkin masih e belum lepas sapi jadi gigi susunya itu masih kecil-kecil Kemudian yang kedua ini gambar yang di tengah ini untuk yang 8 hingga 10 bulan ini yang sudah lepas sapi kemudian gigi eh insisorsnya atau gigi seri bagian depannya yang di tengah itu nah dia sudah mulai berganti tapi belum semp kalau misalnya sudah sempurna seperti yang di gambar t nah dia berarti sudah masuk ke fase I1 atau dia sudah berusia 1 tahun ya ini untuk penentuan gigi kemudian selanjutnya kita bisa lihat dari kerangka ternak itu sendiri Nah untuk ternak bakalan yang akan kita pilih nantinya adalah ternak-ternak yang dia kerangkanya ini cukup bes kemudianunggungnya lurus jadi misalnya bapakah lihat di peternakan ataupun di pasar hewan yang memang dia ee menjual bakalan kemudian terlihat punggungnya itu eh mencekung ke dalam kemudian perutnya besar Nah itu eh dihindari dulu untuk dipilih ya karena kita harapannya nanti pertumbuhannya akan lebih bagus semakin dia kerangkanya panjang maka pertumbuhan jaringan ototnya itu akan semakin baik itu yang diharapkan karena kan tadi kembali lagi ke tujuan awal kita mengenggemukan untuk menghasilkan eh eh yang baik gitu ya untuk menghasilkan presentasi daging yang banyak kemudian di sini ada bcs2 BCS itu apa sih Nah BCS ini adalah body conditioning score saat ini mungkin penentuan BCS ini belum secara umum diketahui oleh peternak kita ya mungkin rata-rata sekarang hanya melihat dari bobot badan kemudian melihat dari dia oh kondisinya ini kurus ini gemuk tapi sebetulnya di dalam ee Saya sedikit menyisipkan ee materi di ini ya teorinya Nah untuk body conditioning score ini dia mampu ee mampu menunjukkan status nutrisi dari ternak itu sendiri kalau misalnya selama ini sering mendengar untuk bakalan ini yang penting kurus tapi sehat ya Nah kurusnya itu seperti apa kalau kurusnya itu masuk ke bcs1 ini jangan dipilih karena kalau bcs1 itu kemungkinan dia ee ternaknya Ini malnutrisi ya Nah untuk yang kondisi-kondisi ternak yang nutrisi ini nanti kita akan sulit mencapai ke ee fase rekondisinya ya atau ee yang kalau di dalam teori itu ada yang namanya fase eh apa rekondisi agar si ternaknya ini tadi dari yang kekurangan nutrisi bisa menjadi ee lebih sehat namun Kalau yang untuk malnutrisi ini dia bisa jadi karena memang ada kondisi yang ee kurang baik di dalam sistem metabolisme tubuhnya sehingga dia ee akan menerima ee proses adaptasi n itu akan cukup lama ya sedangkan kita dalam penggemukan ini harapannya bisa dilakukan dengan waktu yang cukup singkat gitu ya tidak terlalu lama agar kost yang digunakan itu untuk pakan dan operasional lainnya tidak terlalu banyak ya nanti setelah ini saya akan coba sedikit Jelaskan mengenai BCS Oke selanjutnya di sini ada bobot Nah untuk saat ini di pasar ya Eh untuk real marketnya real marketnya itu kita menggunakan bakalan ini yang di bobot 12 H 15 KG Nah untuk bobot 12 hingga 15 kg ini bisa dicapai di umur 6 hingga 8 bulan untuk domba-domba atau ternak yang lepas sapih tadi ya di eh fase grower nah ini tapi di sini saya e memberikan catatan bahwa tergantung bobot panen yang diharapkan ya bobot panen yang diharapkan misalnya kita punya e market yang cukup bagus ya untuk yang market itu Kan Biasanya kita kalau misalnya sedang mapping ke pasar mereka Terkadang ada yang memiliki spesif ikasi tertentu misalnya Saya ingin karkas yang 10 kilo atau Saya ingin yang EE 15 kilo nah ini tergantung dari nanti finishnya kita mau berapa kilo di karkasnya sehingga kita bisa tarik mundur tarik mundur ke bobot bakalan yang akan kita gunakan dalam proses penggemukan ya jadi kita bisa tarik mundur misalnya karena karkas itu sekitar 45% dari bobot badan jadi misalnya dia ingin karkasnya itu di 10 kilo atau di 12 kilo berarti nanti berapa yang harus kita sediakan untuk ee bakalannya ya nanti mungkin ee hitung-hitungannya akan dijelaskan di belakang lebih rinci ya untuk e hitung-hitungan Bagaimana penentuan bobot bakalan kemudian bobot panen nah kemudian Nah di sini selanjutnya yang harus diperhatikan adalah kesehatan ini sangat penting sekali karena dalam eh sistem produksi penggemukan ini kita harapannya adalah mencegah timbul nya penyakit ya Jadi kita memelihara itu bukan untuk mengobati karena cos untuk mengobati itu lebih tinggi dibandingkan kos pencegahan sehingga kesehatan ternak ini harus betul-betul diperhatikan pada saat kita memilih bakalan Nah untuk bakalan sendiri tadi selain dari ciri-ciri yang jenis ternaknya apa kemudian umur kerangkanya harus seperti apa ya kemudian bobot berapa Nah ini yang hal yang penting lainnya adalah kesehatan kita memilih ternak-ternak yang kur kurus tapi sehat ya kalau misalnya tadi saya sampaikan di bce 1 itu dia kurus tapi Kemungkinan dia malnutrisi atau dia tidak sehat ya ada gangguan metabolisme dan lain sebagainya tapi untuk yang ternak bakalan ini kenapa saya memilih atau menentukan di bcs2 karena tadi kita harus lihat juga dari segi kesehatannya kita lihat kesehatannya itu berdasarkan ciri-ciri fisiknya kita cari kita eh cari domba-domba yang di dia matanya masih jernih ya Kemudian dilihat dari mukosa hidungnya tidak ada keluar cairan kemudian matanya tidak rabun ya kemudian tidak terdapat eh kadang kalau domba itu ada skabies ya Nah itu itu ee bisa menulari ke domba-domba yang lainnya yang misalnya ada di kandang kita jadi itu kita hindari memilih ternak-ternak yang sakit meskipun saat ini rnya para peternak ada aja yang memilih Bangkalan ini ternak-ternak yang sakit ya Ada ada saja peternak-peternak yang memilih ternak yang sakit dengan alasan harga bakalannya lebih murah kemudian bisa diobati namun itu Eh saya tidak menyarankan karena nanti pada saat proses penggemukannya itu dia tidak akan mencapai bobotnya yang optimal karena dia harus recovery dulu recovery terhadap penyakit yang sedang eh di deritanya gitu ya meskipun itu ringan tapi di sini prinsipnya adalah mencegah tidak mengobati"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Body Condition Scoring System
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Nah di sini ada saya berikan sedikit teori mengenai penentuan BCS Nah ini mungkin bapak-bapak e tidak perlu khawatir ya tidak perlu khawatir Apa itu ya enggak paham misalnya gambarnya Tapi e Saya sedikit gambaran mungkin ini lebih enak sebetulnya kalau melihat ternaknya secara langsung ya bapak-bapak Eh mungkin nanti akan ada sesi offline ya mudah-mudahan kita bisa bertemu Nah di sini untuk penentuan BCS pada domba ini kita bisa gunakan dengan cara melalui palpasi atau perabaan mungkin di sini juga ada yang lebih ee ahli ya mangga nanti kita bisa sambil sharing bersama ya jadi nah ini untuk eh palpasi ini perabaan di area lumbar area lumbar vertebra ini sebelah mana ini di tulang punggung Jadi kalau misalnya ada domba di sini ada tulang punggung nah tulang punggung ini kan eh sepanjang tulang punggung dari mulai setelah leher sampai ke tulang pinggul nah ini yang namanya lumbar vertebra itu adalah setelah rusuk terakhir jadi kalau kita palpasi kita raba nah rusuk terakhir ke atas sampai ke perbatasannya itu sebelum tulang Hip atau sebelum tulang pinggul Nah itu namanya lumbar vertebre nah di lumbar verteb itu dia tempatnya deposit eh daging Loin ya kalau misalnya bapak-bapak makan steak ya ada yang namanya Sir Loin tender Loin Nah itu bagian loinnya itu terdeposit pada lumbar vertebre Nah di sini kita bisa palpasi ternaknya tersebut ya Jadi palpasinya ini kita bisa lakukan tiga cara yang pertama ditekan bagian atasnya ya di bagian atasnya ini ada yang namanya tulang E spinosus prosesus atau yang menonjol bagian atas ya Eh kemudian kita palpasi lagi kita raba bagian sampingnya bagian sampingnya ini tempat deposit otot untuk loinnya tadi ya namanya di situ yang melintang itu ada tulang transvesus kemudian selanjutnya kita bisa palpasi dari arah atas eh dari mulai apa prosesus spinosus ke transvesusnya ini untuk apa untuk kita nanti melihat dia jaringan ototnya sudah terbentuk atau belum atau dagingnya sudah terbentuk atau belum atau misalnya kalaupun sudah terbentuk dia lemaknya lebih banyak lemak atau daging nah ini kita bisa raba ya Nah ini jadi untuk di domba ini kita mengenal ada lima sistem penelilai penilaian BCS atau lima sistem penilaian body conditioning score ada yang bcs1 kita bisa lihat di sana untuk BCS 1 itu betul-betul menonjol sekali untuk tulang bagian prosesus spinosus dengan tulang dengan tulang transvesusnya ya Nah di sini kemudian itu sangat menonjol sekali jadi masih kosong gitu ya kalau misalnya kita raba itu bagian loinnya itu masih kosong kemudian ada bcs2 bcs2 itu dia kosong tapi tidak terlalu menonjol jadi masih bisa ee diraba gitu ya di bagian ee Ini tuh masih ada tidak terlalu tajam gitu ya kalau misalnya kita raba oke eh boleh minta dibantu pointernya pak Jia Eh iya nah ini yang bcs2 n e ee di sini ada bcs2 ya Nah kita bisa lihat Nah bcs2 di sini yang namanya tulang Spine itu yang atas atau prosesus spinosus itu yang atas yang menonjol ke atas Nah untuk yang ke samping itu dia transvesus Nah ini bisa kita raba kalau masih terasa itu dia masih ee bcs-nya itu dua kalau tapi kalau misalnya di BCS s itu betul-betul tajam jadi saat kita pegang seperti ini dia masih betul-betul ee masih tajam gitu ya tonjolan-tonjolannya itu masih terasa dan masih kosong di area bagian loinnya Loin itu yang merah di sebelah-sebelahnya ya Nah itu bagian untuk pendepositan otot kemudian nanti di atasnya itu ada yang warna putih itu namanya lemak subkutan jadi kalau misalnya semakin gemuk ternak itu nanti lemaknya itu semakin tebal lemak subkutannya lemak subkutan itu adalahemak lak yang di bawah kulit yang bersinggungan langsung dengan daging pungkungnya atau dengan daging yang e di bawah kulit langsung nah itu yang bagian putih lemak jadi bapak-bapak bisa melihat di sini kalau misalnya bcs1 itu kondisinya ya atau sangat eh menyedihkan gitu ya kalau kita melihat domba atau ternak di sapi juga sama berlaku juga ya Jadi kalau misal yang betul-betul kosong sekali area loinnya Nah itu berarti bcsnya masih sat nah kemudian yang bcs2 itu dia masih terpegang tapi sudah lumayan sedikit tidak terlalu tajam ya ini memang membutuhkan keahlian dan memang kita harus merabanya secara langsung ya palpasi secara langsung maka saya akan senang sekali Kalau misalnya bapak-bapak bisa eh join saat misalnya ada kelas eh offline gitu ya oke baik selanjutnya yang ketiga Nah di sini untuk finish dari eh untuk finish dari si domba penggemukan ini kita harapannya ada di BCS 3 dan 4 bapak-bapak ya jadi di BCS E 3 dan 4 ini dia kondisinya itu dia sudah apa ya sudah terisi gitu bagian loinnya ini sudah terisi jadi sudah tidak teraba lagi si tonjolan tulang-tulangnya ya tonjolan tulang-tulangnya sudah tidak terisi Bedanya apa BCS 3 dan 4 kalau 3 itu dia terisi ya namun dia ee apa pembentukan lemaknya itu belum tebal jadi masih berupa eh serat-serat lemak gitu ya belum terlalu tebal menyelimuti bagian karkasnya Nah kalau misalnya di bcs4 dia dagingnya sudah full dan pembentukan lemaknya juga sudah lumayan ee belum tebal tapi E apa ya tipis tapi tidak terlalu tipis tidak terlalu seperti serat-serat pada yang eh bcs3 Nah kalau yang bcs5 ini sudah sangat gemuk sekali ya dia sudah lemak sumkutannya sudah sangat tebal nah ini kita tidak harapkan karena bcs5 ini nanti ee apa presentase karkasnya itu akan lebih sedikit untuk yang linnya atau daging yang tanpa lemaknya itu akan lebih sedikit karena ee deposit otot ee deposit lemaknya itu sudah terlalu banyak jadi harapannya kita saat eh finish saat panen itu kita ada di BCS 3 atau sampai bcs4"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Perkandangan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Oke kemudian selanjutnya setelah kita tentukan bakalan yang akan kita gunakan dalam segi penggemukan kemudian selanjutnya kita tentukan ee kandang atau misalnya bisa dibalik dulu ada yang misalnya membuat kandang dulu kan biasanya tapi untuk e tingkat urgensinya kita mungkin e yang lebih menentukan ke ee kualitas karkas yang dihasilkan itu adalah pada saat pemilihan bakalan kemudian dalam hal pemilihan kandang Nah ini bapak-bapak bisa untuk penggemukan ini sebetulnya usaha penggemukan ini adalah usaha yang ee apa ya prospeknya bagus kemudian perputaran modalnya cepat dan modalnya itu tidak terlalu banyak e tidak seperti pada saat kita melakukan usaha pembibitan ya Karena untuk kandang pengemukan itu dia lebih efisien nah ini untuk ee prinsipnya itu adalah pokoknya saat membuat kandang itu tidak usah kita memikirkan kandang yang mewah-mewah kecuali memang hobi yang ingin display-nya bagus Nah baru kita membuat Anang itu yang bagus yang mewah gitu ya tapi hanya kalau misalnya kita hitung-hitungan ke analisis usaha prinsipnya kita gunakan bahan-bahan yang murah kemudian eh kita bisa efisien dalam hal segi pemeliharaannya Nah di sini prinsipnya itu adalah dalam eh apa dalam sistem produksi untuk penggemukan ini adalah mengurangi aktivitas ternak namun tetap memperhatikan kenyamanan ternak dalam hal ini Flor space-nya nanti ukurannya itu kita biasanya karena tadi untuk mengefisiensikan lahan kita gunakan tipe kandangnya itu koloni ya atau ee secara berkelompok ini sangat efisien untuk penggemukan ya karena tidak membutuhkan ee apa ee biaya yang tinggi untuk sekat kandang gitu ya jadi kita gunakan saja yang koloni kemudian di sini ukurannya itu kalau kita baca ke standar ukuran eh di undang-undang peternakan ya atau di standar ukuran internasional untuk untuk penggemukan ini dia floor space-nya atau luasan per ekornya itu adalah 0,5 M per Nah di sini tapi nah ini kita bisa sesuaikan tadi tergantung kita eh inputnya itu bakalannya mau berapa kilo kemudian nanti outputnya itu Mau yang berapa kilo panennya nah ini kita bisa optimalkan di situ yang pasti pastikan saja di dalam sebuah ukuran lu an kandang itu si ternaknya ini dia masih bisa bergerak masih bisa bergerak ee cukup leluasa ya tapi tidak Tapi tetap dibatasi pergerakannya karena kan kita harapannya Dia ee mengurangi aktivitas ya karena tadi pakan yang dimakan itu harus menjadi daging bukan menjadi ee sesuatu yang dikeluarkan saat dia beraktivitas tinggi gitu ya Nah ini misalnya bisa dioptimalkan misalnya untuk luasan 1,5 hingga 2 m per itu kita bisa ee masukkan sekitar 8 hingga 10 ekor atau sekitar floor space-nya itu di sekitar 0,3 ya Nah ini tergantung ya tadi bapak-bapak ee saat membuat kandang itu tidak perlu misalnya Wah ini secara Ini kan harus seperti ini nah ini tidak usah seperti itu tapi misalnya Oke kita sediakan kandang koloni ini kira-kira muatnya berapa ekor nih dicoba aja nanti kalau misalnya ternaknya ee Apa kesulitan bergerak misalnya terlalu padat gitu ya kesulitan bergerak nah ini jugakan tidak baik untuk si ee kondisi kenyamanan ternaknya itu sendiri nah kemudian untuk konstruksi nah konstruksi ini tadi dari segi bahan bahan ini tentunya harus murah dan mudah didapat ya Jadi boleh bapak-bapak menggunakan bambu menggunakan kayu mau menggunakan ee baja ringan saat ini banyak yang menggunakan baja ringan ya kemudian Selat bambu dan lain sebagainya yang penting tadi prinsipnya dia adalah murah kemudian efisien dalam pemeliharaan ya tapi di sini saya memberikan sedikit ee standar ya atau sedikit ee apa ee standar kandang yang baik Ya yang pasti dia harus sirkulasi dan EE sirkulasi dan pencahayaannya itu harus bagus ya Ini karena terkait dengan kenyamangan ternak tadi Kemudian untuk pencegahan penyakit ya karena kalau misalnya kandangnya terkutup lembab Nah itu bisa ternak-ternaknya tadi bisa e banyak yang mati misalnya banyak yang terkena penyakit ya jadi usahakan kandang itu harus sirkulasinya bagus ventilasinya bagus kemudian dia selalu dalam kondisi bersih ya Nah ini kalau di Indonesia sendiri di kita ee kebanyakan memang modelnya itu model tipe panggung ya Nah ini untuk ketinggian panggungnya sendiri di 1 sampai 1,5 m ya Kemudian untuk tinggi atapnya bisa ee untuk biar sirkulasinya bagus kita bisa menggunakan atap dengan tinggi sekitar 4 M dengan model tipe monitor nah ini atap yang dua tingkat ini namanya tipe monitor ini bisa ee tujuannya adalah agar sirkulasinya itu tetap terjaga gitu ya sirkulasi kandang itu tetap bagus tetap terjaga jadi nanti aliran anginnya itu akan lebih ee ee membuat ternaknya Nyaman nah kemudian untuk lantai sendiri Kita bisa gunakan celah kayu atau bambu dengan kerapatannya itu kurang lebih 1 cm ya 1 cm ini yang yang penting si kotorannya itu bisa turun kemudian dia si Kaki ternaknya Tidak tidak terperosok ya Nah ini yang yang banyak menyebabkan ternaknya menjadi cedera itu adalah pada saat celahnya itu tidak ee apa kerapatannya itu tidak diperhatikan gitu ya sehingga nanti ee si dombanya atau kambingnya itu bisa terperosok ke dalam ee celah tersebut nah kemudian untuk saat ini juga karena ee permintaan terhadap eh kotoran kambing atau domba Ya baik itu fesesnya ataupun urinnya itu tinggi saat ini juga berkembang model tipe kandang kolektif ya Di mana kita bisa memisahkan antara urin dan fesesnya kemudian untuk sarana prasarana ini kita harus tentunya di sini ada tempat pakan yang harus disediakan tempat minum minum itu harus tersedia adlibitum ya secara tidak terbatas kemudian alat cukur nah ini penting kemudian alat gunting kuku dan timbangan ya Nah di sini sebelah kanan saya ada gambar nah Gambar ini dia untuk Palungan pakan ya Jadi kalau misalnya saat akan membuat ee apa akan membuat kandang domba Nah ini bisa ee bapak-bapak ee dicontoh ya Misalnya membuat Selat ee ininya tuh yang portable yang adjustable jadi dia nanti kalau misalnya sudah kalau tipenya besar gitu ya kepalanya bisa masuk bisa disesuaikan dengan ee si besar dari domba kambingnya itu sendiri ya Jadi ini kita tidak bisa tidak perlu lagi nanti membongkar-bongkar kemudian memasang lagi diganti lagi Nah ini bisa yang dietting adjustable ya Yang bisa dinaik turunkan o"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Manajemen Pemeliharaan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Nah kita selanjutnya kita masuk ke manajemen pemeliharaan ya di sini saya akan sedikit menjelaskan secara umum saja untuk mengenai manajemen pemelihara untuk asek tnisnyaan akan dielasut setel pemar ini okeah DII manajen pemelihara sendiri ini SL pihend pirkan nah ini sudah masuk ke dalam manajemen pemeliharaan ya Yang pertama adalah stocker procurement stocker procurement ini adalah pembelian hewan ternaknya tadi pembelian bakalannya tadi ya Nah ini pembelian bakalan ini kita bisa lakukan di pasar hewan kemudian kita bisa beli di peternak lain ya baik itu peternak yang masih skala rakyat misalnya yang pembelian borongan biasanya atau yang supplier yang memang supplier ternak yang besar nah ini kita bisa eh beli ee di tempat-tempat tersebut kemudian yang harus diperhatikan adalah yang tadi saya bahas di awal yaitu kriteria pemilihan bakalan ya jadi di sini di stocker procurement ini Tentunya nanti ada hitung-hitungannya kita harus memasukkan berapa ekor nih untuk produksi sekian lama dengan bobot panen sekian ya Nah ini nanti akan diperhatikan kemudian panennya nanti mau all in all out atau misalnya all in all out itu adalah eh ternak masuk semua digemukkan semua kemudian dijual semua atau mau sistem sistem ini dia misalnya kita udah punya market sendiri Yaudah punya pasar sendiri nanti kita harus selalu menyediakan ternak itu sesuai dengan kebutuhan panennya itu merupakan sistem dalam segi penggemukan kemudian selanjutnya ada persiapan kandang nah jadiiapan kandang ini kita harus perhatikan kitaek dahulu kita sanitasi dulu kita bersihkan kemudian desinfektan dulu jadi sebelum ternak-ternak yang baru datang itu masuk kandang kandangnya ini harus bersih terlebih dahulu agar tidak Meninggalkan bibit-bibit Penyakit atau kotoran dari yang periode sebelumnya ya Jadi ini penting tadi agar tidak ternaknya agar selalu sehat ya Jadi harus di eh sanitasi kemudian didesinfektan nah ini kemudian saat ternaknya sudah datang kandang e ternaknya sudah kita beli kandang sudah siap selanjutnya masuk ke fase startup startup ini adalah fase rekondisi ternak ya Jadi tadi karena kita tahu ya kalau misalnya bakalan ini kan di Indonesia ini agak sulit maksudnya sulit adalah eh di kita tidak ada peternakan yang memang khusus Dia memelihara stoker program tadi setelah pembibitan kemudian masuk ke stoker program untuk eh untuk bakalan agar nantinya seragam nah sehingga biasanya peternak itu untuk memenuhi kebutuhan kandang itu harus membeli di beberapa tempat ya Sehingga startup ini adalah fase awal dan sangat eh penting titik kritis dalam eh nanti ternak-ternaknya ini akan optimal atau tidak saat pgemukannya jadi pada saat startup ini kita karena tadi ternaknya berasal dari beberapa daerah atau beberapa peternakan mungkinnya sehingga kondisinya itu kan pasti berbeda-beda kondisinya pasti berbeda-beda ada yang memang e manajemen di peternakan sebelumnya sudah bagus ada yang seadanya aja ya Sehingga saat kita mau nanti hasil karkas kita seragam kualitas ee ternaknya ini bagus semua Maka selanjutnya adalah kita harus eh memikirkan start upnya dulu yang pertama kita harus identifikasi ternaknya ya kita eh berikan penomoran ya Kita kasih ear tag atau tagging kemudian ini juga penting pencukuran nah ini kalau berdasarkan penelitian itu ternak-ternak yang dicukur itu dia akan lebih merasa nyaman kemudian bisa meningkatkan konsumsi pakannya ya Sehingga terkadang tidak di apa ya kurang diperhatikan pencukuran ini tapi ternyata penting karena itu juga bisa menghindari ektoparasit yang berlebih pada ternak tersebut kemudian pemotongan kuku ee pemotongan kuku juga Sama ya untuk menghindari food rot gitu ya atau kuku busuk nah ini kemudian pengendalian ektoparasit tadi ya Nah kemudian pemberian vitamin ee vitamin B1 kemudian Adek kemudian nah ini ini juga penting untuk the warming the warming ini atau pemberian obat cacing biasanya yang digunakan adalah kalbazen untuk startup ini prosesnya adalah 10 hari jadi 10 hari sebelum ternak masuk ke kandang pengemukan ini kita karantina terlebih dahulu kita karantina berikan pakan berikan pakannya hijauan full ya kalau untuk karantina Karena untuk ee mengkondisikan rumennya itu diadaptasikan dulu dengan pakan yang sama semuanya jadi kita ee karantina 10 hari kemudian kita sanitasi ternaknya mandikan cukur pemotongan kuku berikan ee vitamin obat cacing dan lain sebagainya Nah setelah 10 hari nanti kita bisa lihat performa ternaknya ya kita bisa timbang kemudian kita lihat performa ternaknya kalau misalnya ternak-ternaknya sehat Nah kita bisa lanjut ke program penggemukan kalau yang sakit bisa diobati terlebih dahulu atau misalnya ee dipotong gitu ya Nah ini untuk eh selanjutnya saat kita mau memasukkan ke kandang nah ini kita bisa eh apa di grup di grouping ya jadi masing-masing pen itu dia harus seragam jadi jangan sampai di dalam satu pedok atau dalam satu pen kandang kelompok tadi ada yang besar ada yang kecil gitu ya tapi usahakan seragam misalnya yang betina betina semua yang jantan jantan semua Kemudian yang besar-besar semua yang kecil-kecil semua agar tidak terjadi dominansi dalam ee e perebutan pakan gitu ya agar tidak berebut pakannya kemudian nanti pertumbuhannya Jadinya enggak seragam ada yang besar ada yang kecil gitu ya Sehingga nah ini harus diper pertikan penting ya Jadi pada saat ee dombanya selesai start up saat mau masuk ke kandang penggemukan nah ini kita ee di sortasi dulu kita e kita e pisah-pisahkan dulu berdasarkan keragamannya jadi biar seragam gitu masing-masing kandang kemudian selanjutnya kita masuk ke periode pakan penggemukan Nah ini mungkin nanti eh untuk pakan penggemukan ini akan lebih lanjut dibahas oleh Kia di belakang namun di sini prinsipnya domba ini ruminansia maka masih membutuhkan hijauan ya karena kita tahu kalau ruminansia itu kan dia punya bakteri rumen yang bisa mengkonversi eh hijauan yang masuk menjadi eh protein gitu ya mengkonfirmasi proteinnya kemudian di sini hijauannya bisa kita berikan adlibitum atau sekitar 10 hingga 15% dari bobot badan kemudian konsentratnya 2% bobot badan ini hitungan secara umum ya hitungan secara umum kemudian ada kanpit kemudian ada bknya 3 hingga 4% Dan ini semua kita bisa sesuaikan dengan kebutuhan dari pakan domba tersebut berdasarkan tabel NRI nanti ada sebuah tabel yang di mana tabel tersebut ee berisi nilai-nilai kebutuhan nutrisi dari domba ini kalau kita bahas mengenai formulasi pakan memang cukup panjang ya Jadi kita mungkin harus ada kelas tersendiri untuk pembahasan pakan jadi mungkin nanti ini saya secara umum saja ya kemudian nanti dari kebutuhan nutrisi tersebut kita bisa membuat formulasi pakan sendiri tapi tapi untuk saat ini memang sudah banyak kan tersedia pakan komersil yang bisa kita gunakan tinggal pintar-pintarnya aja dalam mencampur atau dalam segi pemberian pakannya gitu ya kemudian masuk ke periode penggemukan Nah di sini untuk periode penggemukan sendiri lamanya itu 2 hingga 4 bulan ini tidak baku 2 hingga 4 bulan ini tidak baku tergantung dari Derajat finish yang diharapkan atau tergantung dari tadi ee bobotnya itu mau berapa kemudian mau banyakan lemak atau mau banyakan gitu ya Nah ini bisa tergantung kemudian pakannya lebih banyak hijauan atau di ee push dengan konsentrat ya nah ini kalau misalnya dipus dengan e konsentrat itu juga bisa eh lebih mempersingkat periode penggemukannya ya Nah ini tergantung semuanya dari market atau dari pasar kemudian dari selera konsumennya nah ini kemudian ee yang harus dilakukan pada saat periode pengemukaan itu adalah penimbangan setiap ee minimal Sebulan sekali atau secara rutin per 10 hari bisa dilakukan untuk e kita mengevaluasi pakan yang kita berikan kemudian selanjutnya mengontrol kesehatan ya kita harus pisahkan ternak-ternak yang sakit dan selanjutnya finishnya itu di BCS 3 hingga 4 ya mungkin itu saja pemaparan dari saya mungkin akan dilanjutkan dengan Pak silakan"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Panen
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "eh Selamat pagi semuanya Perkenalkan nama saya muhammadul saya mungkin eh dari praktisi ya lebih ke praktisi domba kambing dan saya salah satu juga peternak milenial Saya mempunyai brand di tasn Oke selanjutnya mungkin tadi agak menambahkan yang sebelumnya untuk yang masalah e perkandangan mungkin yang satu lagi saya akan review sebelumnya penambahan eh oke yang masalah kandang kita bisa melihat ee di salah satu di konstruksi kandang ya konstruksi kandang ini yang perlu diperhatikan adalah eh dimulai dari kita bisa melihat di sini mungkin masalah atap atapnya atapnya ini memang kita sekarang menggunakan atap kita selang-seling untuk masuknya cahaya jadi atap transparansi karena penting sekali Bagi masuk cahaya untuk mendapatkan ternak itu mendapatkanaruv karena selain ee menjaga kesehat ternak juga dan meningkatkan pertumbuhan juga untuk mencegah timbulnya jamur ataupun e bakteri patogen pada e dinding kandang ataupun lantai kandang Oke kemudian di sini kita basa lihat di sini ada atap model monitor di situ tujuannya adalah agar kondisi di kandang penguapan panasnya agar langsung keluar teruap keluar nah tetapi ini tergantung kondisi nanti di daerah mana peternakannya ee akan dibangun jika misalkan di daerah yang panas di daerah pesisir atau mungkin kalau tadi e Masnya di daerah Jonggol kalau yang Setahu saya mungkin Jonggol belum ke arah Cariu itu agak-agak panas mungkin bisa di eh aplikasikan atap monitor tapi kalau misalnya di daerah pegunungan mungkin tidak pakai atap monitor tidak masalah seperti itu oke mungkin tambahannya Mungkin itu saja Selanjutnya ya kita akan membahas untuk panen dan pasca panen baik Nah untuk panen panen domba kita harus mengatur kita harus mengatur di mana panen domba itu ada beberapa sistem sistem kontinu dalam artian misalkan Bapak Ibu punya 100 ekor domba dan ini apakah nanti mau sekaligus habis sekaligus diproduksi pada satu waktu pembelian bakalan pada satu waktu produksi dan juga panen pada satu waktu atau nanti Bapak Ibu ingin mengatur setiap minggu saya mau panennya 10 ekor sehingga tinggal nanti dijadwalkan untuk masalah panen karena nanti tergantung dari pasaran atau target market bapak ibu semua nah kemudian yang kedua ini ada daily existing stock yang seperti yang saya bilang tadi mau itu panennya per minggu atau per hari misalkan Bapak Ibu ee menyuplai salah satu warung sate dia membutuhkan t ekor hari nah Berarti Bapak Ibu harus sudah bisa apa menghitung di skema produksinya 3 hari kalau misalnya saya harus panen berarti saya harus mulainya berarti setiap hari itu masuk bakalan ttig seap hari Saya harus membeli e domba t ekor untuk Replacement nah kemudian di bidang su di e Lin su untuk Replacement domba kambing kita bisa memakai siasat mungkin kalau ekor kalau saya beli ke pasar Pak mungkin agak-agak sulit agak-agak sulit dalam artian saya ke pasar pasarnya jauh ee habis diongkos nantinya Nah nanti mungkin kita bisa menarik suplly jadi menarik suplai itu kita yang pertama harus kita lakukan pada saat poin kita mau membangun bisnis domba kita harus mapping dulu bapak ibu mapping dulu di daerah sekitar yang pertama Bapak Ibu harus harus mapping sesama petani atau peternak domba kambing di daerah Jonggol itu siapa aja sih pemainnya apalagi kalau bapak ibu kalau e bergabung kepada himpunan hpdki himpunan peternak domba kambing yang ada di wilayah Jonggol itu mungkin akan lebih baik karena itu akan meningkatkan silaturahmi nanti di sesama peternak nah di di situ nanti Bapak Ibu bisa Oke E saya butuh eh t ekor per hari entar kirim ya jadi enggak harus Bapak Ibu tuh harus mengambil sendiri bisa juga dikirim atau ee disuplai 3 hari per eh 3 ekor per hari seperti itu nah kemudian yang kedua Bapak Ibu juga harus mapping terkait sama market di daerah Jonggol di daerah ring di sekitaran peternakan saya itu kira-kira apa potensi marketnya Oh Ternyata di sini ada warung sate warung sate ada empat ee ada empat warung sate yang bisa saya suplly nah di situ baru bapak ibu harus ee mengetahui datanya kira-kira S ini habisnya per hari berapa ekor sih sehingga Bapak Ibu mempunyai data nah ini untuk mengatur skema produksinya jadi skema produksi diatur dari market yang akan kita ee jalani market yang akan kita ee targetkan untuk kita produksi jadi harapannya kita memproduksikan ternak yang sudah pasti terjual karena saat ini kebanyakan salah satu masalah di peternak-peternak adalah pada saat saya memproduksi pada saat saya sudah memproduksi saya panen Saya bingung mau jualnya ke mana sehingga nanti berhubungannya dengan eh para pemain tengah para pemain tengah dalam artian Mungkinkah itu ee belantik ternak atau orang yang EE perantara saja jadi perantara dia mengambil ternak di petani-petani dia langsung ee masuk ke ee market seperti itu jadi penting nya Bapak Ibu tidak hanya di lini produksi saja tetapi harus mapping market juga seperti itu nah kemudian di sini juga ada yang ketiga itu termasuk di kepastian pasar"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pasca Panen
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "eh Selamat pagi semuanya Perkenalkan nama saya muhammadul saya mungkin eh dari praktisi ya lebih ke praktisi domba kambing dan saya salah satu juga peternak milenial Saya mempunyai brand di tasn Oke selanjutnya mungkin tadi agak menambahkan yang sebelumnya untuk yang masalah e perkandangan mungkin yang satu lagi saya akan review sebelumnya penambahan eh oke yang masalah kandang kita bisa melihat ee di salah satu di konstruksi kandang ya konstruksi kandang ini yang perlu diperhatikan adalah eh dimulai dari kita bisa melihat di sini mungkin masalah atap atapnya atapnya ini memang kita sekarang menggunakan atap kita selang-seling untuk masuknya cahaya jadi atap transparansi karena penting sekali Bagi masuk cahaya untuk mendapatkan ternak itu mendapatkanaruv karena selain ee menjaga kesehat ternak juga dan meningkatkan pertumbuhan juga untuk mencegah timbulnya jamur ataupun e bakteri patogen pada e dinding kandang ataupun lantai kandang Oke kemudian di sini kita basa lihat di sini ada atap model monitor di situ tujuannya adalah agar kondisi di kandang penguapan panasnya agar langsung keluar teruap keluar nah tetapi ini tergantung kondisi nanti di daerah mana peternakannya ee akan dibangun jika misalkan di daerah yang panas di daerah pesisir atau mungkin kalau tadi e Masnya di daerah Jonggol kalau yang Setahu saya mungkin Jonggol belum ke arah Cariu itu agak-agak panas mungkin bisa di eh aplikasikan atap monitor tapi kalau misalnya di daerah pegunungan mungkin tidak pakai atap monitor tidak masalah seperti itu oke mungkin tambahannya Mungkin itu saja Selanjutnya ya kita akan membahas untuk panen dan pasca panen baik Nah untuk panen panen domba kita harus mengatur kita harus mengatur di mana panen domba itu ada beberapa sistem sistem kontinu dalam artian misalkan Bapak Ibu punya 100 ekor domba dan ini apakah nanti mau sekaligus habis sekaligus diproduksi pada satu waktu pembelian bakalan pada satu waktu produksi dan juga panen pada satu waktu atau nanti Bapak Ibu ingin mengatur setiap minggu saya mau panennya 10 ekor sehingga tinggal nanti dijadwalkan untuk masalah panen karena nanti tergantung dari pasaran atau target market bapak ibu semua nah kemudian yang kedua ini ada daily existing stock yang seperti yang saya bilang tadi mau itu panennya per minggu atau per hari misalkan Bapak Ibu ee menyuplai salah satu warung sate dia membutuhkan t ekor hari nah Berarti Bapak Ibu harus sudah bisa apa menghitung di skema produksinya 3 hari kalau misalnya saya harus panen berarti saya harus mulainya berarti setiap hari itu masuk bakalan ttig seap hari Saya harus membeli e domba t ekor untuk Replacement nah kemudian di bidang su di e Lin su untuk Replacement domba kambing kita bisa memakai siasat mungkin kalau ekor kalau saya beli ke pasar Pak mungkin agak-agak sulit agak-agak sulit dalam artian saya ke pasar pasarnya jauh ee habis diongkos nantinya Nah nanti mungkin kita bisa menarik suplly jadi menarik suplai itu kita yang pertama harus kita lakukan pada saat poin kita mau membangun bisnis domba kita harus mapping dulu bapak ibu mapping dulu di daerah sekitar yang pertama Bapak Ibu harus harus mapping sesama petani atau peternak domba kambing di daerah Jonggol itu siapa aja sih pemainnya apalagi kalau bapak ibu kalau e bergabung kepada himpunan hpdki himpunan peternak domba kambing yang ada di wilayah Jonggol itu mungkin akan lebih baik karena itu akan meningkatkan silaturahmi nanti di sesama peternak nah di di situ nanti Bapak Ibu bisa Oke E saya butuh eh t ekor per hari entar kirim ya jadi enggak harus Bapak Ibu tuh harus mengambil sendiri bisa juga dikirim atau ee disuplai 3 hari per eh 3 ekor per hari seperti itu nah kemudian yang kedua Bapak Ibu juga harus mapping terkait sama market di daerah Jonggol di daerah ring di sekitaran peternakan saya itu kira-kira apa potensi marketnya Oh Ternyata di sini ada warung sate warung sate ada empat ee ada empat warung sate yang bisa saya suplly nah di situ baru bapak ibu harus ee mengetahui datanya kira-kira S ini habisnya per hari berapa ekor sih sehingga Bapak Ibu mempunyai data nah ini untuk mengatur skema produksinya jadi skema produksi diatur dari market yang akan kita ee jalani market yang akan kita ee targetkan untuk kita produksi jadi harapannya kita memproduksikan ternak yang sudah pasti terjual karena saat ini kebanyakan salah satu masalah di peternak-peternak adalah pada saat saya memproduksi pada saat saya sudah memproduksi saya panen Saya bingung mau jualnya ke mana sehingga nanti berhubungannya dengan eh para pemain tengah para pemain tengah dalam artian Mungkinkah itu ee belantik ternak atau orang yang EE perantara saja jadi perantara dia mengambil ternak di petani-petani dia langsung ee masuk ke ee market seperti itu jadi penting nya Bapak Ibu tidak hanya di lini produksi saja tetapi harus mapping market juga seperti itu nah kemudian di sini juga ada yang ketiga itu termasuk di kepastian pasar"

judul kursus: Sukses Bangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Prospek Bisnis
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "di sini Bapak Ibu bisa melihat bahwa ada data yang dikeluarkan dari aspakin dan juga hpdki himpunan peternak domba kambing bahwa prospek bisnis domba kambing setiap tahunnya itu meningkat di Lini akikah kurban karkas maupun ekspor Oke mungkin tahun 2021 ekspor agak menurun atau minim sekali karena terkait dengan kondisi Eh pandemi ini nah Tetapi kalau saya boleh bilang untuk prospek bisnis dari domba kambing ini sebenarnya kalau untuk penggemukan itu di kandang saya pun pada saat saya mulai produksi udah ada orang yang mengetnya udah ada orang yang ini akan saya ambil ya Jadi sampai seperti itu untuk prospek bisnisnya nah DII Saya mau menjelaskan untuk prospek bisnis gimana sih hitungan bisnisnya gimana sih ee kira-kira target keuntungan saya sebentar oke Oke bentar saya sudah bisa sharing screen lagi ya oke ya oke di sini Bapak Ibu bisa melihat yang pertama kita akan merondon kira-kira saya melakukan ping itu berapa sih kira-kira kisaran eh proyeksi usaha saya Nah di sini kita bisa melihat kita ada pembelanjaan bakalan bakalan itu kita mulai di minimal 12 kilo Bapak Ibu kenapa saya sarankan di minimal 12 kilo karena jika di bawah itu kemungkinan umurnya masih terlalu muda dan akan terlalu Rentan Rentan terkena penyakit dan juga kondisi e dari rumen domba apa E domba dan kambing ini masih proses penyesuaian atau belum optimal jadi nanti e konversi pakannya nanti malah rendah konversi pakan untuk menjadi daging pencernaannya nanti malah rendah Oke jadi saya sarankan Mulainya di minimal 12 Kil nah kemudian di sini kita bisa melihat harga per kilonya saat ini harga per kilo domba bakalan domba kambing betina itu r2.000 per Kil kemudian total harga per ekornya itu adalah 624.000 dan jika kita pelihara 100 ekor itu.000emud hitak k-a apa nih pak Oke ini saya akan menjelaskan pakan yang kita butuhkan untuk proyeksi penggemukan selama 60 hari atau atau 2 bulan untuk per ekornya adalah 508,3 KG Nah ini dasarannya dari mana Oke saya akan memperlihatkan yang di sini adalah kita membutuhkan berat kering 4% dari bobot badan Pak Nah berat kering ini adalah pengertiannya adalah pada saat kondisi pakan itu tidak ada kadar air sama sekali kadar airnya nol jadi Bentuknya itu kering sekali Nah ini membutuhkan berat kering 4% karena dalam domba kambing itu dia membutuhkan 4% berat kering karena e nanti ini yang 4% ini adalah optimal untuk tingkat kapasit renikar buunuhan nutrien domba kambing oke nah kalau misalnya Bapak Ibu Perhatikan Kalau misalnya rumput kira-kira kadar airnya berapa Pak yang rumput yang baru di apa yang baru diarit Nah kalau rumput itu kadar airnya kisaran antara 70 sampai 85% kalau untuk ruput jadi berat keringnya hanya sekisaran 20 sampai 15% Nah kalau ini kita asumsikan berat keringnya itu adalah kadarnya adalah nol Oke sehingga di sini ini kita bisa lihat bahwa bobot awal yang kita pelihara adalah di 12 kilo di 12 kilo kemudian ini akan menjadi ee hitungan awal kita sehingga pakan awal kita 4% dari 12 kilo kita membutuhkan 0,48 kilo atau 480 GR per ekor per hari Oke ya Nah dalam pemeliharaan 60 hari kita bagi menjadi ee per1 hari jadi per1 hari per perspuh hari hari ee hari 10 hari Keu 10 hari kedua 10 hari ketiga sampai keen Nah di sini Kenapa fungsinya apa fungsinya kita bagi ini untuk mengkoreksi pakan kita mengkoreksi ee pemberian pakan kita karena domba akan terus tumbuh dan kita tidak mungkin memberikan pakan dengan porsi yang sama semakin besar domba semakin besar kebutuhan ee nutrisinya juga makanannya juga semakin banyak juga yang akan kita kasihkan Oke Nah di sini saya note bahwa bobot-bobot berdasarkan penimbangan sampling per 10 hari jadi kalau bapak ibu e dalam produksi misalkan satu pen itu isi 10 ekor Bapak Ibu per 10 hari pada hari terakhir itu wajib mengontrol pertumbuhan bobot badan ternak Oke misalkan dari sat pen 10 ekor Bapak Ibu hanya bisa mengambil atau l ekor atau menimbang 5 ekor atau empat atau tiga yang kira-kira mewakili dari ee satu pen tersebut Nah di sini saya saya mengestimasikan bahwa target kita adalah 130 GR per hari dalam penggemukan karena rata-rata kalau untuk pertambahan bobot di petani rakyat dengan full hijauan saja itu kisaran 90 GR sampai 100 GR per hari tergantung dari hijauan yang diberikan Nah kalau untuk penggemukan kita targetnya 130 GR per hari idealnya Nah kita bisa melihat pada saat kita membagi e siklus produksi kita menjadi 10 hari pertama 10 hari kedua dan 10 hari ketig dan seterusnya kita bisa lebih mengontrol pemberian pakan kita di sini pada saat bobot awal domba yang masuk itu 12 Kil pada saat akhir 10 hari pertama itu menjadi 13,3 k seingga ada pertahan bobot badan itu 3 kilo setiap 10 hari Nah di sini pakannya pun harus meningkat ya Jadi ini yang saya hitung adalah rataan pakan dalam 10 hari 530 GR Jadi Bapak Ibu pada saat 10 hari pertama harus memberikan 53 gram pakan tiap harinya kemudian 10 hari kedua juga dilakukan penimbangan lagi pengontrolan lagi untuk ee tahu rata-rataannya jika di di sini kalau misalnya dengan asumsi 130 GR per hari Jika bobotnya 14,6 ee kilo berarti nanti pemberiannya 0,58 kg atau 580 GR sampai seterusnya sehingga total kebutuhan ternak penggemukan domba itu pada satu siklus pada ee satu siklusnya itu 60 hari itu totalnya adalah 39 7 kg berat kering oke ya bk atau BK Nah di sini untuk pemberiannya Seperti apa Pak Nah untuk pakan complete Fit untuk pakan Fit yang baik itu adalah dengan kadar air 25% Pak Nah Oleh sebab itu kita harus e menambahkan kadar air tersebut pada pakan pada perhitungan pakan jika kadar air 25% 25% dari total kebutuhan pakan yang 39,7 kilo adalah 13,2 kg sehingga ditambah 39,7 kilo sehingga total kebutuhan pakannya itu adalah 53 kg pada satu siklus per ekor sudah komplete fit Nah sudah pakan komplit kemudian saya selalu mensepare eh kebutuhan pakan 10% dari apa yang EE dari total kebutuhan pakan ternak sehingga saya menambahkan 10% lagi 5,3 kg sehingga total kebutuhan pakan per siklus itu adalah 58,3 KG Nah di sini 58,3 kg saya masukkan ke perhitungan 58,3 kg Jika harga pakan per kilonya itu adalah Rp3.000 ini Tentunya di setiap daerah beda-beda ya Pak ya ya Bu ya ada yang rp2.500 ada yang 3. 000 ada yang 3.500 mungkin berbeda-beda Nah di sini r000 58 kg itu adal r4.768 untuk kebutuhan perekor untukan 100 ekor Pak itu.800 sampai pakan sudah seperti itu kemudian kita adating lagi di obat dan start di cukuran mulai ee ektoparasit dan endoparasit memandikan domba ee mencukur ee sor menggunting kukunya dan pemberian obat cacing dan vitamin itu budgetnya tidak lebih dari 25. 000 per ekor Nah itu untuk tindakan pencegahan makannya tadi bu Aisa Hakim mungkin sudah eh berkata dan menyampaikan bahwa kita ini tugas kita pada saat vatening itu adalah mencegah penyakit bukan mengobati kalau kalau misalkan kita masukkan budget mengobati itu tidak akan cukup bahkan sangat mahal pak dan juga bisa ada adair waktu juga yang cukup lama antara seminggu 10 hari atau 10 hari seperti itu dihapkan denganuknya bakalan itu kita bisaidenik kesatannya waupun nanti mungkti ada beber sakit lebih baik pada saat sakit itu lebih baiking aja paking dalam artian itu eh langsung dijual kembali ataupun nanti dia e dipotong Tetapi kalau penyakitnya bukan e penyakit yang e basicnya virus Pak ya kalau masih penyakit mata atau segala Lebi baik dipotong ataupun langsung dijual kembali karena nanti PR untuk mengobaya nanti malah enya tinggium lagi padaat sel dia dikasih makan juga kos pakan juga keluar kos pengobatan juga keluar k tenaga kerja juga keluar Nah nanti itu tidak akan efektif jadi kita budgetkan 25. 000 per ekor per siklus untuk operasional di sini saya saya membankan per ekornya itu ad r.000 Kemudian untuk transport itu r5.000 per ekor Karena pada saat transport kalau kita menggunakan mobil buak itu itu cuma e modal bensin doang 100 sampai 200 r000 ya Sehingga total kebutuhan HPP harga pokok produksi penggemukan domba kambing selama 60 hari per ekor per siklusnya itu adalah rp843. 768 tentunya ini ee berbeda ya mungkin di daerah bapak ibu bakalannya ada yang lebih murah Pak saya di daerah saya ada yang masih dapat r5.000 ya berarti itu akan mengurangi dari HPP juga di daerah saya ternyata lebih mahal pak ada yang r55.000 t tapi harga jualnya Rp60.000 seperti itu Nah ini mungkin bisa menjadi pertimbangan juga seperti itu Nah di sini kita lihat di sini Saya memakai yang harga yang saya dapat r52.000 kemudian totalnya r843. 000 sehingga kita bisa melihat kira-kira faktor resikonya seperti apa sih Pak kira-kira kisaran saya mendapatkan untung di mana Pak karena kita tidak tidak bisa memastikan angka nanti pasti pada saat bapak dan ibu pen pertumbuhan domba kambing ini pasti akan berbeda harapannya kita akan menseragamkan dan perbedaan itu tidak terlalu tinggi nahapi Pasti nanti akan terjadi variasi diu karena tergant dari kondisi biologis terak jenis ternak apagi pada saat kita pemilihan bakalan seperti apa gituah ini banyakaktornya Pak Nah jadi kita bisa kalau saya membagi ketigak DII ada optimis oke di sini kita tadi targetnya yang idealnya adalah 0,13 kg per ekor per eh per hari per ekor per hari pertumbuhan babat badannya tetapi makanya pas tadi saya mensare pakan 10% karena kemungkinan kondisi fisiologis ternak itu ada yang makannya ini ternyata ternaknya inih doyan makan Makannya lebih banyak ini ternaknya makannya agak-agak kurang di sini makannya normal gitu nah jadi harus per pakan mungkin nanti bisa tumbuh dengan ee sampai dengan 0,15 atau 150 gr per ekor per hari pertumbuhan bobot pertumbuhan bobot badannya Sehingga dalam 60 hari di sini pertumbuhan bobot badan dari bakalan yang kita masukkan 12 kilo akan bertambah bobot badan pada 60 hari yang pertama di faktor resiko pesimistik itu 6,6 kilo moderat 7,8 kilo dan optimis itu di 9 KG Nah kita tambahkan dengan bobot awal masuknya 12 kilo sehingga panennya itu di 18 k,6 kg untuk yang pesimis 19,8 Kil untuk yang moderat dan 21 kilo untuk yang optimis Oke kita sepakati harga jual untuk domba kambing saat ini untuk veteringan itu r55.000 per kilo bobot hidup nah sehingga harga jualnya itu r5. rp.000 dikali harga panen sehingga ada angka di sini angka penjualannya oke ya di sini angka jualnya nah kemudian harga jual kita kurangin harga HPP yang di sini pak itu dapatlah kita net profit per ekor per siklus Nah itu akan variatif untuk di pesimis itu kita pesimisnya mendapatkan 179. 200 idealnya kita mendapatkan rp245.000 dan juga Ee optimisnya kita mendapatkan rp311.000 sehingga kita bisa untung untuk ee pemeliharaan maaf ini 100 ekor ya pemeliharaan 100 ekor itu tinggal dikali ee profit per ekornya dikali 100 ekor nah ini kita bisa mendapatkan untung di pesimistik itu 117 juta 900 moderat rp24. 500 dan optimis itu rp31 juta seingga profit per panen per 2 bulan itu kalau dipersentasekan itu roinya adalah 21% 29% dan 36% jika per tahun Pak itu pertumbuhan profitnya itu di 127% pesimisnya idealnya 174% optimisnya kita bisa diangka 221%"
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lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Nah di sini Bagaimana strategi pemasarannya Pak kok saya rasa-rasanya saya pelihara domba kambing tetapi ejualnya susah Kemudian pada saat saya jual ke orang terutama mohon ma ke k di harg murah banget pak gitu kan Nah ini yang tadi saya bilang yang pertama itu kita harus poal Mark sebeling ka yang ya posisinya yang e Bapak ada yang di Jonggol ada yang di Purwakarta jangan langsung menyasar market Jakarta dulu kita ukur kapasitas dulu kira-kira yang yang sekitaran ini apa sih potensinya kira-kira saya Eh udah jadi kita prospek market dulu Pak kita mendapatkan data kita mapping kemudian kita prospek seperti itu saya ingat banget waktu 2014 waktu pertama kali saya eh membuka peternakan Lombang kambing saya prospek market itu waktu dulu di Bandung itu di Pasar Bandung semua Pasar Bandung saya jelajain kayak pasar Caringin pasar Ciroyom Pasar Anyar Pasar Baru Nah di situ saya mapping sebelum mapping saya eh observasi dulu Pak saya ingin memasukkan ke eh tukang jagal ke penjual daging nah di situ saya saya perhatikan ini kalau yang jual daging ini kalau enggak Pak Haji Bu Haji atau Pak ustaz sebab itu saya pada saat saya mau prospek Pak saya pakai jaket kemudian saya pakai peci jadi Minimal kita berbisnis ya sesama Ustaz lah seperti itu Pak karena brand image itu sangat penting pada saat e karena kita bisa apa ya anggapannya itu domba kambing ini Adah terkait dengan kental terkait dengan syariah Islam harapannya kita bisa mengim bahwa kita yang memelihara juga kita e memegang tuuh syariat Islam nah ini saya jalankan itu sangat sangat efektif pada saat itu saya pada saat itu pada saat saya masih muda saya pada saat itu Saya menyasar tukang daging dulu Pak kemudian saya bertanya kepada orang-orang ini yang punya toko daging siap Oh itu Pak ha Asep oke Pak Asep kemudian saya langsung datang ke sana saya salaman sama pegawainya ada Pak ha Asep seolah-olah sudah sudah kenal Padahal saya pada saat itu saya belum kenal cuma saat itu saya karena eh apa ya saya modal nekad aja pada itu Pak Kemudian pada saat ngobrol-ngobrol masih tidak tertarik untungnya saya ee membawa foto domba-domba yang dikadang saya dengan veteningan yang yang yang dengan prosedur yang tadi mungkin Bu Hakim Jelaskan dia sudah dicukur tumbuhnya bagus tidak gembel segala Mac pada saat saya menunjukkan ternyata Mereka senang oh iya pak nih tulis nomor telepon saya nah di situ saya mulai e apa mulai eh kirim 5 ekor per hari kemudian menaik lagi 10 ekor per hari sampai saya sampai pada saat batas saya saya tidak bisa lebih dari 10 ekor per hari karena kapasitas kandang saya dan produksi Saya tidak mumpuni saat itu Nah ini bisa dicontoh itu yang pertama adalah ke e pasar jagal di pasar-pasar daerah sekitar nah kemudian yang kedua adalah ke B2B nah B2B ini adalah pemain pemain Hilir jadi misalkan Bapak Ibu menyup untuknya akikah Si Fulan Kemudian menyuplai untuk stoknya warung makan Si Fulan nah ini Bapak Ibu harus menjalin relasi dan kepercayaan tetapi satu penyakit di bisnis domba kambing dan ini yang harus dirubah adalah masalah pembayaran saya akan e gisis bawahi karena dulu waktu dulu pun saya waktu 2015 pernah kena di situ Pak karena terkadang Rumah Makan War sate apalagi yang rumah makannya belum bonavit ya apalagi dikelolanya masih ya oleh keluarga itu terkadang bayarnya mundur bayarnya mundur seminggu ya entar dari seminggu 2 minggu du minggu sebulan udah gitu gak bayarbayar akhirnya dia malah ganti ke lain seper itu nah ini untuk masalah pembayaran itu harus digaris bawahi jadi e jangan sampai nanti itu akan menghabiskan modal kita karena hitungannya nanti malah kita yang sebenarnya kita yang War sate itu tetapi kitaal tapi tidak mendapatkan bagiil seper itu bu Nah jadi memodali tapi tidak mendapatkan bag jadi ini per Dih untuk masalah pembayaran kalau bisa and dan kalau bisa ditar di kalau mau R Saya minta DP dulu di awal untuk mod produki saya itubih bagus lagi se itu kalau bisaahemudan B jadi langsung ke end user langsung Pak Nah b2c ini bapak bisa sasar Misalkan eh Bapak sudah melakukan market development Bapak sudah membentuk selain membentuk produksinya di Hulu Bapak juga sudah membentuk brand hilirnya brand dagangnya contohnya untuk di market atau di market online di sosial media Facebook atupunun itu nahemud Bapak Ibu sudah mulai e ke arah bisnis akikah dan sudah pada saatat ini mungkinumnya sebentar lagi kurbanh Pak Bapak Ibu sudah mulai penetrasi untuk ke market kurban melalu online melalui nanti bisa pasang off bisa pasanganduk atau bekerja sama dengan beber D masjid dan yang lainnya itu sudah bisa dimulaiakim ak sayayaeng Men juualnya tapi saya ee masih bingung juga untuk di online market Seperti apa Jadi kalau saya saya bilang untuk saat ini terlebih lagi itu pada saat mulai pandemi covid 2020 itu online market sekarang menjadi salah satu eh habit dari eh konsumen kita jadi perilaku konsumen itu sudah berubah lebih kepada online jadi pada pada saat covid 2020 itu pak jadi ada perubahan transisi yang yang yang tadinya mungkin ibu-ibu suka belanjanya ke pasar at menawar tapiadaat covid Dibatas sehingga mauak mau dia harus punya aplikasi marketpl entah itu di Tokopedia atau shope mauak mau dia harusajar untuk belanja onl seperti apa sih dan sampai saat ini sudah menjadi habit sudah menbi seb itu 202 21 pasaran untuk domba kurban di online itu sangat meningkat apalagi waktu 2021 kemarin saat dicanangkan ppkm itu pas dengan hari hak kurban ppkm saat itu e tiba-tiba diberlakukan pas banget dengan hari kurban jadi jarang sangat jarang sekali Mengalami penurunan konsumen ke kandang itu sangat jarang Oleh sebab itu kita harus bergerak ke tanah market online nah kemudian akikah dan kurban Seperti apa Pak akikah akikah dan kurban kalau akikah kan sebenarnya agak sulit juga pada saat kondisi pandemi ini akikah ini kan harusnya kan dirayakan di rumah atau misalkan eh harus ada acara saat pandemi kebanyakan orang-orang menunda Nah kita bisa membuat inovasi-inovasi lain pada bisnis akikat Saya ingin menunjukkan beberapa eh Nah kita bahas masalah akikah dulu Pak oke nah akikah itu poinnya saya akhirnya kemarin itu sempat penetrasi langsung ke eh program tebar akikah tebar akikah ini artinya Seperti apa akikah ini kita kelola tapi tidak kita antarkan ke rumah konsumen tapi kita antarkan ke pesantrenpesantren tahfiz Pesantren yatim anak-anak yatim panti-panti yatim dan EE sebagainya langsung kita yang menebarkan ke yayasan apa dan sebagainya nah poinnya adalah diokumentasi"
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transkripsi: Rangkuman Transkrip Webinar "Kiat-Kiat Membangun Bisnis Penggemukan Domba Kambing"
Transkip ini merupakan rekaman webinar mengenai kiat-kiat sukses membangun bisnis penggemukan domba kambing, dengan pembicara Anisa Hakim dan Muhammad Fauzi.
Bagian 1: Memilih Bakalan yang Tepat (Anisa Hakim)
Pemilihan bakalan merupakan langkah krusial dalam penggemukan karena menentukan kualitas karkas. Berikut kriteria pentingnya:
Jenis Ternak: Prioritaskan domba/kambing pedaging seperti domba ekor tipis, Garut, atau silangan ekor gemuk.
Jenis Kelamin: Jantan lebih cepat tumbuh, namun betina afkir lebih diminati pasar. Pastikan betina afkir tidak produktif sebagai induk.
Umur: Idealnya 6-8 bulan atau lepas sapih agar deposit otot optimal. Hindari ternak tua karena cenderung menumpuk lemak. Penentuan umur bisa melalui gigi dan kerangka.
Body Conditioning Score (BCS): Gunakan BCS untuk menilai status nutrisi. Pilih bakalan dengan BCS 2 (kurus tapi sehat), dan targetkan panen di BCS 3-4 (daging optimal, lemak tipis).
Bobot: Pasar menginginkan bobot 12-15 kg. Sesuaikan dengan bobot karkas yang ingin dicapai.
Kesehatan: Utamakan ternak sehat. Ciri-cirinya mata jernih, mukosa hidung normal, tidak skabies, dan aktif. Hindari ternak sakit meskipun murah.
Bagian 2: Kandang yang Efisien dan Nyaman (Anisa Hakim)
Kandang ideal untuk penggemukan mengutamakan efisiensi dan kenyamanan ternak dengan:
Tipe Kandang: Koloni (berkelompok) lebih efisien.
Ukuran: Minimal 0.5 mÂ²/ekor, namun bisa dioptimalkan menjadi 1.5-2 mÂ² untuk 8-10 ekor. Pastikan ternak leluasa bergerak.
Konstruksi: Gunakan bahan murah dan mudah didapat. Prioritaskan sirkulasi udara dan pencahayaan baik, serta mudah dibersihkan.
Sarana Prasarana: Sediakan tempat pakan, air minum adlibitum, alat cukur, gunting kuku, dan timbangan.
Bagian 3: Manajemen Pemeliharaan untuk Pertumbuhan Optimal (Anisa Hakim & Muhammad Fauzi)
Manajemen pemeliharaan meliputi:
Stocker Procurement: Beli bakalan sesuai kriteria dan kebutuhan produksi. Tentukan sistem panen (all in all out atau bertahap) berdasarkan target pasar.
Persiapan Kandang: Bersihkan dan desinfektan kandang sebelum ternak baru datang.
Startup (Fase Rekondisi): Lakukan karantina 10 hari dengan fokus adaptasi pakan, identifikasi ternak, pencukuran, pemotongan kuku, pengendalian parasit, dan pemberian vitamin & obat cacing.
Periode Penggemukan: Berikan hijauan adlibitum (10-15% bobot badan) dan konsentrat 2% bobot badan. Sesuaikan dengan tabel kebutuhan nutrisi (NRI). Lakukan penimbangan rutin dan kontrol kesehatan. Targetkan BCS 3-4 saat panen.
Bagian 4: Panen dan Pasca Panen yang Tepat (Muhammad Fauzi)
Pengaturan Panen: Atur sistem panen (serentak atau bertahap) berdasarkan permintaan pasar. Jalin relasi dengan peternak lain untuk suplai bakalan.
Pascapanen:
Pre-Slaughtering: Puasakan ternak 6 jam sebelum potong untuk mencegah kontaminasi rumen. Pastikan ternak tidak stres.
Pemotongan: Utamakan kehalalan dengan menggunakan juru sembelih halal bersertifikat.
Penanganan Karkas: Potong sesuai permintaan pasar (utuh, setengah karkas, atau potongan komersial).
Bagian 5: Prospek Bisnis dan Strategi Pemasaran (Muhammad Fauzi)
Prospek: Permintaan pasar untuk domba/kambing terus meningkat. Penggemukan memiliki modal relatif kecil dan perputaran cepat.
Analisis Usaha: Muhammad Fauzi memberikan contoh perhitungan proyeksi keuntungan dengan rincian biaya pakan, operasional, dan harga jual. Keuntungan bersih per 2 bulan bisa mencapai 21-36% atau 127-221% per tahun.
Strategi Pemasaran:
Pemetaan Pasar: Kenali potensi pasar di sekitar (warung sate, pasar, dll.) sebelum menyasar pasar yang lebih luas.
Bangun Relasi: Jalin kerjasama dengan peternak lain, pelaku bisnis kuliner, dan konsumen akhir.
Utamakan Kepercayaan: Berikan produk berkualitas dengan harga wajar. Perhatikan sistem pembayaran dan hindari kredit macet.
Manfaatkan Pasar Online: Jangkau pasar lebih luas melalui marketplace dan media sosial. Tawarkan produk bervariasi (karkas, potongan, dll.) dan jasa (akikah, kurban).
Inovasi: Kembangkan program seperti "Tebar Akikah" untuk menjangkau pasar baru dan meningkatkan branding.
Kesimpulan:
Bisnis penggemukan domba/kambing memiliki prospek cerah dengan modal relatif kecil dan perputaran cepat. Kesuksesan dicapai dengan memahami seluk beluk teknis seperti pemilihan bakalan, manajemen pemeliharaan, dan pascapanen yang tepat. Strategi pemasaran yang baik, termasuk pemanfaatan online market dan inovasi produk & jasa, memegang peranan penting dalam mencapai target pasar yang luas dan meningkatkan keuntungan.

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Introduction
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "langsung saya mulai aja ya untuk pembahasan budaya vanilanya jadi Eh ini biasanya materi yang saya bawa untuk kalau ada visit di kebun untuk bawa tamu dari e biasanya itu ada dari Kelurahan ada training petani setempat petani lokal programprogram kelas untuk pemberdayaan warga setempat juga ya ini semua foto-fotonya itu diambil dari dokumen dokumentasi saya pribadi jadi semua progres yang dilakukan itu biasanya saya review di sini oke kita masuk ke slide pertama Ya ini Paling perkenalan dulu untuk tanaman vanilanya sendiri untuk sejarahnya eh kurang lebih itu kita tahu kalau misalnya tanaman vanil ini bunganya memang kelihatan seperti Anggrek ya jadi dia memang tanaman anggrek yang menjalar tapi khususnya untuk untuk Anggrek vanili ini dia bisa berbuah Nah untuk sejarahnya sendiri dia memang awalnya itu belum ada di Indonesia ya jadi e pertama itu dari negara Meksiko itu mereka dipakai untuk minuman-minuman coklat kemudian memang dari sananya juga di negara tersebut sudah disebut sebagai kalau di sini kan kita sebutnya as hijau ya di sana itu disebut sebagai Black flower atau artinya nah eh gimana ceritanya bisa ada sampai di Indonesia itu mulai dari abad 15 e awalnya yang dari Meksiko mulai dibawa sama bangsa Eropa itu ke dari bangsa Spanyol dibawa ke Eropa untuk minuman-minuman para-para ya petinggi di San lah para bangsawan ya Nah sempat mereka selain bawa vanilanya bawa biji vanilanya baau buah vanilanya sempat mereka juga nanam di sana di Eropa jadi tanamannya itu dibawa ke Eropa ee sayangnya walaupun tanamannya itu bisa bertumbuh di sana tapi mereka enggak bisa berbuah jadi enggak bisa ee mereka tuh di sana iklimnya itu enggak cocok jadi sampai berbunga pun itu sangat sulit apalagi untuk berbuah karena berbuahnya itu kan e kemudian baru ditemukan cara untuk mengawinkan secara manual Nah kalau bisa dilihat ini di di layar itu ada satu ekor lebah ini itu lebah yang eksklusif ada di negarao jadi keka pas ada di meks ituanan vanak penyerbukan manual tapi itu dibantu dengan binatang dengan lebah ini sayangnya ketika lebah Ini dibawa ke negara lain dia enggak bisa bertahan jadi mati baru ditemukan sistem penyerbukan manual terakhir itu ada di Indonesia dari abad 19 ketika sudah ditemukan semua teknik penyerbukan teknik ee pemrosesan dibawa ke Indonesia di abad 19 nah di situ ya terkenal ya dari nusantara itu memang kita sebagai penghasil rempah yang besar sekali klimxsnya itu eh dulu aja di tahun sebelum 2000 itu itu harga vanila itu ah sempat Tembus di angka 300 400 ya sampai di 2000-an awal sekitar 2005 itu harga lagi tinggi-tingginya dan sayangnya Indonesia itu sempat di blacklist dari market luar karena ketika harga lagi bagus [Musik] ee pemain-pemain di sini melakukan kecurangan jadi di dalam vanilanya itu dikasih besi dikasih paku Supaya apa supaya timbangannya berat jadi lebih menguntungkan sayangnya dari keuntungan sesaat itu ya ini ya Eh Indonesia itu vanilnya di backlist harga sampai jatuh sem semua petani itu udah enggak udah enggan buat tanam vanila nah tahun 201 sampai sekarang nih vanila lagi bangkit terus nih jadi banyak banget yang tertarik untuk tanam vanila lagi karena harganya sudah mulai stabil harga mulai stabil itu dikarenakan kemarin Madagaskar sempat terjadi gagal panen Nah ini bisa dilihat peta penghasilan ee vanila sedunia ya ya Jadi bisa dilihat itu negara yang bisa menghasilkan vanila itu hanya beberapa hanya ada lima ya yang awalnya di Meksiko kemudian eh sampai ke Indonesia dan bisa dilihat itu kan kalau dari secara luas luas tanah luas area yang bisa ditanam sebenarnya Indonesia itu termasuk ee penghasil yang paling besar dan memang kenyataannya kita itu memang penghasil vanila terbesar nomor sempat nomor du tapi sekarang nomor t dari quantity itu Indonesia eh besar sekali untuk memasok persediaan vanila untuk seluruh dunia bisa dilihat ya untuk peta dunia penghasil vanila itu sedikit sekali makanya harganya bisa tinggi karena selain kesulit apa namanya banyak tantangan juga untuk menanam vanila itu engak semuanya bisa nanam untuk sekarang nomor satu di dunia itu dipegang Madagaskar Jadi bukan Meksiko ya walaupun Meksiko adalah ee bisa dibilang tanaman asli sana tanaman asalnya dari sana tapi sekarang penghasil terbesar itu Madagaskar dan semua harga semua ee kualitas itu biasanya mengacu ke Madagaskar untuk selanjutnya di Indonesia paling yang dikenal dengan penghasil vanilanya itu ada di pulau Jawa pulau Sulawesi ee Bali Papua ya NTT e banyaknya memang di Indonesia timur tapi untuk [Musik] vanila Jawa sendiri sebenarnya itu memiliki kadar vanilia yang sangat bagus Nah ini dulu ketika 2017 Saya belajar mulai belajar vanili ya jadi awalnya memang karena saya harus masuk-masuk ke dalam ee pelosok daerah enggak ada akses mobil saya menggunakan motor itu saya ada belajar itu dari di Jawa khususnya di Jawa ya itu saya ada ke Jawa Tengah juga tapi yang dekat-dekat itu ada di Cibubur Cianjur Soreang Purwakarta sampai ke Cirebon itu banyak yang tanam"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Morfologi dan Varietas Unggul Tanaman Vanilla
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "morfologi tanaman vanila ini bisa dilihat saya sebutin dari yang paling pertama Ya ini ada akar tanah dan akar udara gambarnya itu ada yang di paling kiri kiri atas itu akar tanahnya jadi ee perlu kita ketahui untuk tanaman vanila ini akarnya tidak masuk ke dalam tanah terlalu dalam malah bisa dibilang dia itu suka di atas tanah banyak yang akarnya itu akan terlihat ee di atas kemudian ada akar udara itu gambar di paling kiri bawah ya itu ada yang satu panjang tipis warna agak kehijauan kuning kehijauan itu akarnya jadi akarnya selain di tanah itu dia akarnya hanya tergantung di udara untuk mencari kelembaban jadi ketika pagi ada Embun dia menyerap Dari mana saja jadi bukan dari tanah akarudaranya ini selain tergantung Biasanya kalau dia ketemu permukaan yang bisa di ee ambil nutrisinya seperti misalnya contoh batang pohon ya batang pohon lain bukan batang pohon dia seperti di gambar itu kan ada kelihatan pohon lain ya Nah biasanya dia suka Menempel dan kemudian dia juga mengambil nutrisi dari sana Nah karena dia sifatnya kan seperti benalu ya dia men pang dia merambat dan menumpang untungnya dia tidak merugikan pohon induknya jadi dia hanya ya mengambil nutrisi sedikit-sedikit dari pohon yang terdekat Nah untuk gambar yang ketiga yang agak besar itu Ini foto saat saya baru menanam vanili di kebun contoh jadi saya itu membuat sistem sem greenh Saya tidak menggunakan semua ee pohon hidup jadi saya gunakan pararon aja dan itu sudah mulai bertumbuh tunasnya Nah itu dari yang sampai ke atas itu itu Tunas di sana kelihatan ya tunasnya daun karakter daunnya seperti itu batangnya juga seperti itu dan dia termasuk sebagai tanaman dengan daun tunggal cabangnya dia itu cuma satu ya untung-untung beruntung bisa dapat dua jadi kita hanya tugas kita itu menjaga untuk tunasnya dia yang satu itu cabang dia satu itu terus bergenerasi dan kondisi sehat dan produktif ya kita bisa lihat untuk foto nomor 4 yang di atas itu ada bunga itu ada calon bunga tepatnya ya ini disebut sebagai satu sisir satu sisir calon bunga kurang lebih itu nanti bisa menghasilkan 10 buah Sebenarnya dia bisa menghasilkan lebih dari 10 tapi saran saya misalnya nanti sudah mulai ee budidaya vanila satu sisir itu hanya dikawinkan 10 buah supaya hasilnya itu maksimal jadi hasil buahnya itu besar-besar dibandingkan ketika kita harus mengawinkan em buahnya itu sampai 15 sampai 20 dia tetap bisa berbuah menjadi ee Oh dia tetap bisa dikawinkan menjadi buah tapi nanti hasilnya kecil-kecil tanamannya kecil-kecil Nah ada beberapa tanaman kalau misalnya kita beruntung Dia sangat sehat Dia sangat produktif dia bisa menghasilkan jadi tandan bunga jadi di dalam tandan bunga itu bisa sampai ada l sisir seperti pisang lah ya kalau misalnya kita beli eceran mungkin beli satu sisir aja ada isi 10 mungkin ada isi berapa Nah kalau kita beli satu tandan di vanila juga seperti itu di satu tandan itu ada banyak bisa sampai 5 en sisir seperti foto yang di bawah ini ya Kemudian untuk bunga kita bisa lihat di foto yang paling kanan atas dan untuk foto buahnya itu penampakan Buahnya ada di foto paling kanan bawah ini foto buah yang sangat banyak ini foto dari ee foto buah dari yang foto kiri itu jadi tadi tandan bunga yang saya bilang bisa banyak itu ketika dikawinkan kan bisa menghasilkan sampai 25 30 buah Sekarang saya mau eh sharing untuk jenis-jenis ya jenis-jenis tanaman vanilinya itu yang paling terkenal itu ada dua yang pertama ini planolia Andrew disebutnya itu ya umumnya kalau petani Dia Mengerti jenis yang ditanam Paling dia sebutnya ini planifolia atau engak plani aja di Indonesia sendiri di pasar ekspor dikenalnya dengan sebutan Java vanilla ataupun borbon vanilla Java vanilla itu sebutan untukol yang ditan di Pulau Jawa jadi disebutnya Java vanil kemudian kalau misalnya untuk borbon vanila itu ini sebenarnya nama dari vanila yang dijual di Madagaskar jadi karena Madagaskar sudah sangat terkenal dengan kualitas vanilanya mereka juga menyebut buah buah dari tanaman prifolia ini sebagai borbon jadi terkenalnya itu sebagai borbon vanila nah jenisnya sama Java vanil sebenarnya sama hanya mungkin nanti yang menjadi perbedaan itu kualitas dari pengeringannya kuitas pengeringan vanila itu bisa bermacam-macam bisa bisa yang jelek banget bisa yang bagus banget Padahal dari buah yang sama itu bisa dibilang sebagai apa ya E perbeda Apa persamaannya mungkin seperti kopi ya padahal dengan biji kopi yang sama ee yang ngerosting itu bisa menciptakan kualitas biji yang berbeda jadi yang aromanya lebih keluar atau yang EE teksturnya itu lebih bagus aromanya Mungkin ada yang lebih ke arah manisnya ada yang lebih ke arah pahitnya ada asemnya nah di vanil juga sama kalau misal pengeringannya berbeda dia bisa menghasilkan aroma dan kualitas yang berbeda ya ini untuk jenis yang pertama bisa dilihat ya untuk bentuk daunnya bentuk bunganya sama buahnya kemudian ada tipe kedua itu sebutannya bunga Tahiti Ini kebanyakan ada di Papua Jadi kalau Jawa itu biasanya memang tanamnya yang jenis planifolia saya pribadi saya tanam yang planifolia tapi di Papua sendiri itu ada yang jenis namanya Tahiti nah Tahiti ini kalau di Indonesia tanamnya di Papua kalau di negara lain itu tanam di Pulau Tahiti ya untuk untuk perbedaannya kelihatan dari Tipe daunnya ya Daunnya juga dia lebih kurus-kurus lebih runcing-runcing dan bunganya juga lebih runcing saya mundur ke tadi kita banding dingin sedikit bunganya sama daunnya ya Kelihatan ya jadi bunganya kalau planol itu lebih gemuk daunnya lebih gemuk Bunganya juga kelihatan lebih e bulat kalau Tahiti ini lebih runcing-runcing termasuk dengan HP bunganya untuk buahnya enggak terlalu beda jauh sebenarnya sama yang Tahiti penampakan buahnya itu sama tapi bedanya dia biasanya lebih pendek ya kalau folio itu buahnya kalau subur bisa sampai 25 centi kalau Tahiti itu 20 cent 18 cent itu udah bagus banget ini sekedar tambahan aja ini juga sebenarnya ada jenis vanila lain tapi ini kurang terkenal si butan ini pompona dia bentuk buahnya seperti pisang ya dan bunganya sendiri bentuknya seperti trompet gitu tapi di Indonesia enggak ada yang ada itu di Indonesia jenis lain itu adalah vanila hutan atau disebutnya vanila liar itu ada di foto paling kanan jadi kalau misalnya kita harus hati-hati ya kalau misalnya beli bibit jangan sampai itu dikasih bibit vanila hutan vanila hutan itu buahnya itu kayak ya itu bentuknya kayak apa tuh kayak timun ya kayak cabai cabai cabai gemuk begitu itu enggak ada aromanya jadi em pasah harga pasarnya juga enggak ada Jangan sampailah kita misalnya dapat bibit yang seperti ini untuk perbedaannya bibitnya Itu Memang agak susah ya untuk bedain sama yang planolio yang biasa ditanam"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Syarat Lahan dan Kesesuaian Iklim
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "sekarang syarat lahan dan kesesuaian iklim jadi untuk tanaman vanila sendiri sebenarnya untuk tanamannya itu dia cukup bandel dia tuh enggak yang bilang kayak e aduh telat disiram dia mati enggak atau enggak ee misalnya banyak hamanya enggak juga tapi memang dia itu perlu banyak perhatian di soal soal ini ya apa namanya perlakuan dia e secara keseluruhan jadi ini gambar pertama saya itu mewakili suhu nah suhunya itu harus pas gak bisa kita tanam di suhu yang terlalu dingin jadi vanil sendiri itu dia searnya lebih suka ke arahan ya Dar ding k karena pembungaan ketika berbunga itu dia dia butuh suhu dan butuh cahaya matahari yang sangat banyak Kemudian untuk ketinggian ketinggian itu idealnya ditanam di 400 sampai 700 di atas 700 itu sebenarnya bisa selama di bawah 1000 1000 m di atas permukaan laut ya itu sebenarnya kita masih bisa Tanam Pohon vanila tapi untuk pertumbuhan pohon dia akan subur ketika kita mengharapkan untuk berbunga dia akan sulit gitu Itu itu yang terjadi di negara-negara lain ketika tanaman vanila itu dulu dibawa keluar mereka kan di sana mungkin cuacanya gakak seperti di sini ya di sana banyak dingin Nah itu tanamannya bertumbuh tapi enggak mau menghasilkan bunga kemudian syarat ketiga untuk menanam vanil itu untuk tanah tanahnya itu yang gembur yang banyak kadar pasirnya juga jadi kita usahain tanahnya gembur Supaya apa supaya akarnya itu mudah menyerap nutrisi di dalam tanah kalau mis tanahnya itu padat dia kurang bisa masuk ke dalam karena akarnya itu senya rki sekali ya akarnya itu cuma suka di atasasikit ketuk mencariber airber untuk tanahnya sendiri medianya itu bisa banyak jadi sebenarnya enggak harus enggak harus kita harus cari tanah yang bilang tanahnya UD subur enggak kita bisa kondisikan tanahnya kita bisa buat media tanam sendiri untuk PH ini PH di PH normal Jadi jangan terlalu basah dan jangan terlalu asam ya persentase kelembaban ini ada di kelembaban sedang nah vanila ini Khususnya ketika kita baru tanam di 2 tahun pertama atau 1 Seteng tahun pertama itu kita harus perhatikan kadar ee suplai airnya jadi tahun pertama itu kita akan mengharapkan dia untuk bertumbuh ee dengan sehat kita mengejar kesuburan pohonnya dulu untuk bisa menjadi pohon induk gitu Pohon apa pohon yang dewasa itu kita harus bantu dengan penyiraman air tapi ketika nanti sudah berumur lebih dari 2 tahun dan dia sudah mulai produktif itu kita sudah enggak perlu melakukan namanya penyiraman secara rutin Kenapa karena kita bisa ikutin musim yang ada di Indonesia ini ketika dia hujan dia akan fokus untuk ee bertumbuh tunas-tunasnya jadi tunasnya akan semakin panjang semakin banyak dan kemudian nanti masuk musim masuk musim kemar dia akan mulai berbunga Jadi biasanya pertumbuhannya itu akan stop dan dia akan mulai untuk berbunga nah memang musim kemarau ini juga sangat dibutuhkan karena ketika kita mau menghasilkan bunga yang banyak Pohonnya itu harus harus mengalami namanya stressing stressingnya itu biasa dari stressing air ini untuk ini ada gambar batok kelapa ini juga mewakili searnya tanam ya banyak di Indonesia yang tanahnya itu karena kelihatan sangat kurang bagus jadi kemudian dia bikin media tanam dari sabut kelapa sabut kelapa yang sudah diproses dan kemudian e ditaruh di atas tanah supaya nanti akar-akarnya itu menyerap nutrisi menyerap air menyerap e pupuk cor itu yang terserap di sabut kapanya itu ya untuk intensitas cahaya matahari dia hanya membutuhkan kurang lebih 40 sampai 50% cahaya matahari jadi enggak bisa nih tanaman tanaman vanili ini kita taruh di bawah trik matahari langsung wah itu bahaya banget enggak lama juga langsung mati menghitam dan kering Jadi kalau misalnya saya pribadi saya sudah coba sistem tradisional dan sistem modern ketika modern itu kita menggunakan paranet paranet yang dengan kadar 60% ya kerapat ya Nah kalau misalnya secara tradisional itu kita menggunakan pohon induk lain Jadi kita bisa menggunakan pohon lamtoro ataupun pohon Gamal sebagai pohon induk sebagai payungnya jadi Ee Kita akan mengusahakan bentuk Pohonnya itu seperti payung di atasnya itu banyak ranting-rantingnya untuk menyaring sinar matahari di bawahnya itu kita baru tanam bibit vanilanya ya kemudian syarat terakhir yang paling penting ini juga dari pengalaman saya ya untuk jarak tanam vanila itu jangan terlalu dekat mungkin kalau misalnya kita belajar secara belajar di Google ya itu dia bilang 1 M Kal 1 M bisa Wah itu jangan deh kalau menurut saya jangan jangan banget baiknya itu Minal 1,5 1,5bih bagus lagi 1,5 m Kenapa karena kalau misalnya kita ngomong tanam satu kali satu pertumbuhan vanila ini kalau misalnya sudah bagus dan sudah masuk tahun kelima ketika dia lagi subur-suburnya Pohonnya itu sangat besar jadi dia sendiri bakal makan tempat yang lumayan e banyak bayangin kalau misalnya kita cuma tanam 1 m* 1 M ketika di anti pohonnya sudah besar nanti dia berdempetan sama pohon yang lain sempit dan kekurangan nutrisi termasuk e ya anggapnya kalau misalnya orang kekurangan oksigen gitu ya Nah lama-lama malah jadi enggak sehat tanamannya jadi ketika tanamannya sudah tinggi besar tapi pasukan nutrisinya itu menjadi sedikit karena rebutan terlalu sempit pohonnya malah pelan-pelan jadi jadi jelek gitu"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Vanilla Farming System Konvensional dan Modern Green House
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Nah tadi yang sudah sempat Saya bahas tentang penanaman ya penanaman itu yang tradisional dan modern ini bentuk penampakannya ini bentuk eh nyatanya di lapangan Kalau tradisional itu pakai pohon ya digambar kiri pakai pohon Induk Ini baru ditanam pohon induknya jadi masih belum ditata seperti payung nah pohon induknya itu ketika ditanam nanti ranting-rantingnya yang ada di bawah di 1 M 1,5 m di bawah itu entar kita pangkas semua kita biarkan ranting-ranting yang di atas yang seb bertugas sebagai peneduh ini yang di gambar ini menggunakan pohon Gamal ya dan perlu diingat kita harus bikin tetap petakan dan paritan untuk ee aliran air media tanam itu kalau di sini di gambar yang kiri itu menggunakan tanah karena kebetulan tanah di sana sudah cocok sudah cukup bagus hanya perlu dibost lagi dengan pupuk pupuknya sendiri untuk vanili Sebenarnya cukup dengan pupuk kandang pupuk kambing yang kemudian difermentasi itu udah lebih dari cukup untuk vanili paling kalau misalnya mau tambahan itu biasanya dengan cor sistemnya pupuk cair yang kita siram ke e semua pohonnya kan kalau diingat tadi akernya dia kan banyak ya Enggak cuma di tanah ya kalau misalnya pupuk kandang itu kan biasanya kita cuma bisa taruh di tanah nah supaya yang di atas-atas juga dapat nutrisi lebih banyak dapat nutrisi lebih mudah nah Biasanya kita menggunakan cair kita masuk ke sistem modern nah sistem modern itu seperti yang di kanan ini semi green house Nah bisa dilihat itu tanamnya memang lebih dekat-dekat ya karena apa Karena kita sudah mendapatkan efisiensi dari ee ketidakhadiran pohon Gamal nah pohon Gamal sendiri itu kan kalau misalnya dia sudah tumbuh lebat dia sendiri juga besar sekali kan Nah jadi kalau misalnya di modern ini di Greenhouse kita pakai ee penunjang yang sifatnya matiah ya jadi saya sendiri pakai paralon atau ada yang bisa pakai tiang coran ataupun bisa pakai tiang-tiang buatan yang lain nah yang perlu diingat itu adalah kalau bisa dilihat di di gambar itu kan ada genteng disusun rapi ya ini sebenarnya ini sebenarnya tugasnya itu untuk menghambat akar-akar yang ada di atas tanah itu keluar dari jalurnya jadi jangan sampai dia keluar dari keluar sampai ke jalanan tempat kita suka lalu lalang kita tahu kalau misalnya tanaman itu kan paling penting akarnya ya kalau misalnya akarnya enggak kuat akarnya terganggu pasti pertumbuhan dari pohon itu sendiri enggak maksimal nah dibuat batasan seperti itu kalau di sini pakai genteng ee opsi lain itu bisa menggunakan hebel ataupun ee ataupun apa coran ya coran semen juga bisa alternatif lain juga bisa intinya dia tugasnya untuk menghalau akar ke mana-mana kalau bisa dia di tengah aja benefit lainnya itu supaya nanti ketika kita memberikan pupuk pupuknya juga bisa terfokus di titik tertentu di titik yang kita inginkan untuk modern dan tradisional dua hal apa namanya dua hal yang paling penting itu yang sama ya kita harus bikin petakan sama blok akar blok akarnya itu terserah deh bisa apa aja Biasanya kalau di tradisional blok akarnya itu menggunakan sabut kelapa yang disusun rapi di samping kiri kanan juga kelebihan dan kekurangan ya kelebihan dan kekurangan untuk tradisional kalau tradisional pastinya memerlukan luas lahan yang lebih besar kemudian perawatan juga lebih sulit Kenapa karena kan jaraknya sangat jauh ya lebih sulit selain jauh selain kita cuma merawat vanili Kita juga harus merawat pohon induknya Jadi kalau pohon induknya sampai terlalu lebat kemudian menghalangi pertumbuhan vanili itu juga ee cukup mengganggu di modern Itu kelebihannya memang irit tempat tapi pembangunan Greenhouse itu kan juga enggak enggak murah Nah kita harus siapin dana ekstra untuk pembuatan Greenhouse kalau saya pribadi sekarang saya lebih merekomendasikan tanam di tradisional Kenapa karena kan sebenarnya tanah-tanah kita di daerah itu kan sudah cukup subur dan banyak ya untuk nan vanila itu 1 hektar itu udah cukup besar udah sangat besar beda sama tanaman lain Yang Kalau misalnya kita bilang tanam 1 hektar Wah hasilnya Enggak seberapa kalau tanam vanila ini 1 hektar aja bisa sukses Wah itu sudah bisa ee meraap keuntungan yang sangat besar konversinya dari tradisional 1 hektar ke modern itu kurang lebih 1per4 atau seper Jadi kalau efektifnya di tradisional itu harus 1 hektar modern Itu bisa cuma 2.500 m ataupun 3000 m ini kemarin proses untuk pembuatan parit parit dan irigrasi bisa dilihat kita harus buat ee barisan-barisan ya kemudian sampingnya juga kita tutup dengan jaring itu untuk menghalau binatang-binatang masuk ke dalam kebun dan yang paling kita takutin itu Ayam ayam itu suka garuk-garuk tanah kan ya dia suka cari cacing atau suka cari makanannya dia dengan garuk-garuk itu akar-akar suka terganggu karena akar kan cuma di atas ketika akarnya dicakar patah tanaman kita itu pasti stres bisa kelihatan tanaman yang misalnya sudah subur tumbuh gemuk-gemuk tiba-tiba kok jadi kering nih jadi kiput ituah bisa dipaskan akarnya bermasah ganggu entah keinjak entah ee digaruk sama binatang Nah itu makanya saya menggunakan jaring ya untuk sedikit banyak menghalau binatang untuk masuk ke dalam kebun untuk foto yang kiri bawah itu juga ketika membuat sistem paritan secara tradisional tetap harus dibikin barisan-barisan seperti itu petakan dengan harapan kalau misalnya ada sedikit air hujan nah aliran airnya itu enggak enggak sampai menggenang di tanaman vanila bisa mengalir ataupun bisa terbendung di ee paritan itu"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: 3 Jenis Bibit Vanili dan Teknik Penanamannya
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "ada tiga jenis bibit vanila kalau tadi kan jenis e jenis jenis vanilinya sendiri ya kalau ini itu tipe bibitnya ada tiga satu itu tipe bibit yang disemai jadi kita tanam itu benar-benar dari biji biji vanili itu ditanam Nah itu hasilnya daun-daun kecil-kecil seperti itu tuh itu harus ditunggu kurang lebih sekitar Seteng tahun sampai 1 tahun baru kita bisa pindahkan ke lahan yang yang sudah kita siapkan nah yang kedua itu jenis bibit polyback jenis polybag ini yang paling banyak dijual di Indonesia biasanya dia itu berbentuk tiga ruas ya jadi dia kelihatan ada tiga ruas tunasnya itu 34 daun yang dijual dengan pobag-pagnya yang tiga itu ada bibit stack bibit stack itu ee bentuknya hanya stack dari tanaman vanila yang sudah dewasa ya sudah dewasa sudah produktif Biasanya kita ee bisa lakukan stack untuk menjadi bibit itu ada perbedaan di foto paling kanan itu saya hanya membandingkan bibit-bibit yang biasanya dijual ataupun bibit bbit yang waktu itu sempat saya survei lah saya banding-bandingkan bibit yang saya dapat itu dulu ya kecil-kecil seperti itu seperti yang di gambar kiri yang saya yang saya pegang beda sama yang sekarang sudah saya budidayakan sudah saya ee lakukan pembibitan sendiri itu biasanya besar-besar gemuk-gemuk Nah untuk bibit stek sendiri Ee kita bisa tanam dari yang paling kecil 30 cm 60 cm 1 M 1,5 M atau bahkan 2 M otomatis kalau misalnya kita tanam yang lebih besar percepatan pertumbuhannya itu lebih bagus kalau misalnya 30 Cen kita bisa lihat kita tanam dari 30 cm itu tunasnya yang keluar di foto paling kiri itu daunnya kecil-kecil tunasnya kecil tapi kalau misalnya kita ah tanam yang sori sori ee mohon maaf itu yang paling kiri itu kalau tanam dari poback ya itu tanam dari polyback jadi ee bibitnya itu ya paling enggak nyampailah 20 cent ya Min kita tanam Nah itu pasti entar tumbuhnya pelan-pelan seperti itu masih keluarnya baby-baby dulu daun-daunnya bayi-bayi dulu yang kecil-kecil baru nanti pelan-pelan menjadi batang yang lebih besar nah ini untuk gambar kedua ini stack 30 cent gambar kedua ini stack 30 cent kelihatan ya tunasnya keluar jadi dari bibit yang sudah bagus sudah gemuk tapi kalau misal kita tanam 30 cent keluarnya itu hanya seperti hanya segitu ya ini termasuk gambar satu gambar nomor 2 dan nomor 3 ini bibit stack yang 30 C oke kita Kita maju lagi ke gambar nomor 4 ini bibit stack yang 60 cent Nah bisa dilihat itu tunas yang keluar itu langsung lebih besar kalau gambar yang 23 itu kan kelihatan ya perbedaan bibitnya bibitnya itu batangnya udah tebal tapi keluarnya kecil nah ketika kita tanam bibit yang 60 cent tunas yang keluar itu menyerupaah menyerupaibit yang kita tanam stek yang kita tanam nah yang terakhir ini saya tanam uji coba untuk penanaman stek yang 1,5 me untuk 1 me 1, m itu sekali keluar bibit dia bisa langsung besar juga menyerupai bibitnya Kenapa karena dia merasa dia seperti hanya pindah aja aja dan dia merasa nutrisinya semua itu sudah cukup banyak simpanan nutrisinya itu di bibit masih cukup banyak sehingga kita ketika keluar tunasnya itu juga udah udah besar udah sama besar saya tidak merekomendasikan untuk bibit yang disemai ya yang disemai dari biji itu sangat memakan waktu untuk tanaman vanila sendiri kalau misalnya dari snack dari sack kita bisa berharap 2,eng tahun sampai 3 tahun untuk berbuah kalau di poback itu 3,eng tahun sampai 4 tahun Nah kalau di bibit dari semai itu bisa 5 tahun lebih 6 tahun makanya kan sangat membuang waktu ya 3 tahun aja menurut saya sudah cukup lama sih untuk e bibit ST Apalagi kita mencoba tanam yang lain ini untuk tips lah tips penanaman cuma bagusnya kalau misalnya untuk tanam yang dari diemai itu kita benar-benar bisa memastikan bibitnya itu dari hasil buah yang sudah sangat ideal misal kita dapat nih satu tanaman yang menghasilkan buah yang sangat bagus sangat lebat kalau misalnya kita tanaman itu kita jadiin stuak mungk ya Jadi supaisaan yang itu Ya kita harus menggunakan ee biji dari buahnya nah pengecualian pengecualian kalau misalnya kita sudah menargetkan seperti itu dan kita sudah mendapatkan hasil buah yang kita inginkan Nah mungkin kita bisa buka kebun lagi walaupun ee jangka waktu cukup lama tapi kita bisa pastikan nanti di kebun itu semua hasilnya yang bagus tapi kalau misalnya untuk pemula saya sarankan kita belajar dari ee ee nanam yang stack minimal 60 centi itu udah udah cukup bagus kalau misalnya bisa beli yang 1 M lebih bagus lagi ini untuk teknik penanaman vanila jadi dari kita lanjut dari bibit ya kita lihat di gambar yang pertama itu bibit itu tidak ditanam di dalam tanah jadi bibitnya itu cukup kita tanam menyentuh tanah Nah itu bibitnya itu cuma saya taruh aja di atas tanah ditutupin sedikitlah dengan satu genggaman tanah kita tutupin Supaya apa supaya E tidak terlalu terekspos dengan udara dan sinar matahari bisa kita agak lihat e batang yang di tengah di bawah itu kan agak kuning kan Nah ini sebenarnya udah saya agak tutup tandah sedikit tapi mungkin pas siram atau pas Apa agak kebuka tapi saya enggak masalah kenapa Karena di atasnya itu pohonnyaudah sehat jadi kan kalau misal ponnya sudah sehat dia kan tidak ee bergantung dengan akar yang di bawah saja dia sudah bisa mencari nutrisi dari akar-akar gantung di atas nah tekniknya itu ketika tanam kita taruh di atas tanah seperti ini kita perlu taruh eh kita perlu berikan bubuk cengkeh di bekas teknya jadi ee ketika kita sebelumnya kita pegang bibitnya itu daun-daun yang ada di stek itu kita pangkas dulu akar-akar gantung akar-akar yang tersisa itu kita gunting dulu kemudian bekas guntingannya itu kita berikan bubuk cengkeh Supaya apa itu seperti antiseptik ya jadi seperti betadin untuk tumbuhan dia mencegah infeksi mencegah pembusukan bibit kemudian selainikan bubuk cengkeh kita bisa gunakan dulu sih namanya growon itu untuk merangsang pertumbuhan akar lebih cepat ini untuk tambahan ada gambar terpal ini Ini catatan untuk bibit-bibit yang masih fresh Biasanya sih untuk pengiriman bibit sudahah cukup lama ya mungkin sekitar dari daerah itu ke daerah itu mungkin udah 2 minggu nah kalau misalnyaudah minggu itu biasanya udah layak udah siap tanam tapi ini catatan untuk kita yang melakukan pembibitan sendiri misalnya sudah ada Kabun kemudian kita mau stack eh bibit-bibit dari kebun pertama kemudian kita pindahkan ke kebun lokasi kedua Nah itu baiknya jangan langsung ditanam untuk bibit yang baru diek itu kita biarkan untuk ee layu dulu disebutnya juga pemeraman bibit kan kalau misalnya bibitnya baru di itu dia masih gemuk ya masih dia masih banyak persediaan cadangan makanan cadangan nutrisi di dalam batangnya Nah kalau misalnya kita langsung tanam karena dia merasa dia masih cukup untuk bertahan biasanya dia belum mau keluar Tunas tuh dia engak mau keluar Tunas sedangkan eh tidak ada pemasukan nutrisi karena belum terbentuk akar tapi kena sinar matahari terus dia malah jadi kering cepat kering Padahal dia belum siap untuk mengeluarkan Tunas Atun akar Nah makanya kita lakukan pelayuan menggunakan terpal jadi ditutup bibit-bibitnya itu ditutup supaya lembab di dalam di dalam terpal untuk memberikan dia waktu ee adaptasi dulu adaptasi oh nih ternyata saya belum ada akar nih jadi ee dia akan mulai layu dulu dari mulai layu itu cadangan nutrisinya cadangan airnya itu akan difokuskan untuk membuat ee untuk pertumbuhan akar beda kalau misalnya bibitnya masih fresh kita langsung tanam biasanya itu cadangan nutrisi keburu abis diserap matahari keburu abis menguap karena matahari ataupun ee cuaca panas"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemeliharaan Awal Penanaman Vanili
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "ini masuk ke pemeliharan awal penanaman vanila yang perlu diperhatikan yang tadi Saya sudah sampaikan itu kalau kita baru tanam harus pastikan air pasokan air itu cukup kalau perlu 2 hari sekali 3 hari sekali kita bantu siram penyiraman itu dilakukan di pagi hari ataupun sore hari ya kedua ada rootck rootck itu jadi kita ngecek akar kita pastikan akarnya itu bertumbuh apa enggak yang nempel di tanah itu kadang ketutupan sedikit sama tanah Mungkin kita bisa e buka pakai sapu sedikit kita lihat akarnya itu bertumbuh enggak apa jangan-jangan yang ketutupan tanah itu ternyata ada busuk kalauat nomor du itu kan e bibitnya yang menyentuh tanah busuk ya jadi bisa dikatakan itu dia mengambang aja Nah kalau misalnya seperti itu bahaya makanya kita harus lakukan rootck supaya kita lihat dulu Oh yang menyentuh tanah ini ternyata busuk nih kita ST ulang kita tanam ulang Jadi kalau misalnya dari bibit itu 60 1 M ketika kita coba tanam dia yang bawahnya itu mungkin terkontaminasi ya terinfeksi dia jadi busuk Nah kita cepat-cepat kita yang buuk Nah kita turunin lagi kita tanam lagi gak apa-apa tadi dari 60 cent kepotong 10 cent gak apa-apa jadi 50 Cent ya Enggak apa-apa dari 100 dari 100 cent dari 1 M dipotong 10 Jadi 90 m ya gak apa-apa Nah itu juga Salah satu keunggulan kalau kita tanam e steknya agak besar ya bayangin kalau misalnya kita tanam steknya kecil-kecil yang 30 cent pas busuk kita potong setengahnya nah udah gak bis ditanam setengahnya gitu biasanya yang e [Musik] nanam satu ruas begitu yang cuma 15 cent 20 cent itu biasanya ditanam di makanya nanti juga butuh waktu lebih banyak untuk bertumbuh lagi ketiga itu dilakukan ST pucuk nah ini kita masuk ke gambar nomor t ini cukup menarik ya Kenapa karena kita bisa lihat e batang yang di bawah kan kecil batang yang di bawah itu kecil daunnya juga juga kecil kemudian kita lihat di pertengahan itu ada satu batang yang putus nah ini batang yang putus itu sebenarnya Sengaja saya potong jadi ketika dia sudah mulai bertumbuh Tunas tiga daun tiga ruas dan saya rasa Oh kok ini e Batangnya kecil ya Nah batangnya itu saya saya eh Sor tunasnya itu saya potong aja Ketika tunasnya saya potong dia akan membuat Tunas di tempat lain yang jauh lebih besar bisa kita lihat ya itu ya dari batang yang kecil kemudian setelah disek Malah keluar batangnya tebal batangnya jadi gede nah itu memang salah satu trik e budidaya vanili kalau misalnya kita nanam dari pohon dari bibit-bibit yang kecil kan keluarnya tunasnya kecil nah kita harus rajin-rain tuh nanti tunas yang baru itu kan kelihatan masih muda ya kelihatan masih biru e hijaunya masih hijau kekuning-kuningan Nah itu kita tunggu lagi tuh kita tunggu sampai dia bisa mengeluarkan t sampai EMP daun daun yang sudah Mekar sudah dewasa Nah kita ST lagi nanti dia bisa keluar batang yang lebih besar lagi pencegahan hama dan penjagaan penyakit itu sebenarnya sama e untuk di vanili ini senya h dan penyakit tidak terlalu banyak kita hanya perlu memastikan tadi syarat-syarat penanaman lahan itu terpenuhi dengan baik walaupun bisa dibilang tanaman vanila ini bandel bandelnya Kenapa bibit aja enggak harus di tanam langsung kok bibit aja bisa ee dilakukan pengiriman 2 minggu sampai 3 minggu baru ditanam karena memang dia dari tanamannya si kuat batangnya kuat banyak penyimpan banyak nyimpan nutrisi tapi kita harus perhatikan untuk kondisi lingkungannya jadi Walaupun dia bandel tetap dia harus didukung dengan e situasi lingkungan yang memang mensupport dia untuk ee menjadi kuat juga contohnya tadi ya untuk Sinar matahari harus diperhatikan untuk kelembaban harus diperhatikan untuk vanila ini dia tidak bisa kekurangan air ataupun kelebihan air kekurangan air masih oke ya kalau dia sudah dewasa sudah umur 3 tahun ke atas kekurangan air justru dibutuhkan ketika stressing untuk bunga untuk buah tapi kalau misalnya kebanyakan Air Misalnya ini airnya e tanahnya sampai eh becek banget nah itu malah membunuh akar akarnya itu bisa busuk kemudian karenatidak hadiran akar nutrisi terhambat pohonnya sendiri juga ee mati nah itu yang harus diperhatikan yang paling penting kelembaban kelembaban dan E jangan sampai ada genangan untuk yang lain-lainnya itu mungkin lebih bisa diatur kalau misalnya cahaya mataharinya terlalu terik nih berarti kita harus tutup lebih banyak menggunakan paranet ataupun secara tradisional kalau misalnya sudah panas banget oh berarti kita harus biarkan pohon induknya itu punya banyak kanting supaya lebih Teduh kan Nah e kalau tradisional misalnya kita lihat e cuaca di tempat penanaman Itu Memang agak sejuk kemudian di samping-samping itu banyak pohon-pohon besar Sinar mataharinya sudah tersaring secara otomatis berarti pohon induknya juga kita perlu atur supaya rantingnya sedikit aja kita harus lebih rajin melakukan pemangkasan untuk poon induknya untukianuk itu seper terakhir nomor empat itu cuma pupuk kandang aja Pupuk kandang yang sudahud difermentasikan boleh dicampur boleh dicampur ee tambahan-tambahan lain vitamin-vitamin lain boleh tapi saya sendiri pribadi lebih memilih pupuk itu organik ya pasar luar itu Mereka memilih vanili yang organik ada beberapa market yang mereka sampai mengecek di dalam buahnya itu masuk lab dicek ini ada kontaminasi dari peptisida apa apa apa-apa mereka kadang enggak mau walaupun bisa dibilang walaupun kita punya barang yang jelek ataupun terkontaminasi pasti diterima juga tapi harga kan pasti lebih rendah jauh lebih rendah sebenarnya vanili ini sejelek apapun pasti ada yang ee terima cuma di sisi lain kan kita sayang ya Maksudnya kita dengan investasi waktu yang sama investasi tenaga yang sama bisa menghasilkan buah yang lebih baik kenapa enggak gitu supaya omset lebih bagus juga harga jual lebih bagus karena untuk penanaman tadi tenaga waktu modal kan modal untuk menghasilkan buah yang jelek sama buah yang bagus bibitnya sama aja yang tadi sempat Saya bahas juga string tressing pohon vanili Nah ini bisa dilihat di gambar pertama yang harusnya tadi banyak ranting-rantingnya saya pangkas semua ini cuma contoh ya contoh untuk pemangkasannya kita bikin sampai pohonnya seperti itu jadi cuma ada atas-atasnya aja sedikit atasnya sedikit juga rantingnya gak panjang-panjang tuh pendek-pendek aja Ini kan karena cuma satu ya cuma satu dicontoin jadi mungk kelihatan bawahnya tetap dan terkena matahari tapi bayangin kalau setiap 1,5 meter ada pohon itu kan udah otomatis eh matahari itu cahaya matahari itu tersaring dan itu tersaringnya sangat banyak oke pertama pemangkasan peneduh kemudian ini untuk tradisional kalau misalnya modern ya Berarti enggak perlu melakukan pemangkasan peneduh yang kedua itu pengaturan Sulur sulurnya ini kalau bisa diarahkan menggantung Jadi biasanya ee tunasnya itu kalau secara tradisional dia kan bakal menjalar terus ke atas ya menjalar terus ke atas sampai ee panjang banget nah itu biasanya kalau sudah musim berbunga itu mulai start dari bulan Juni itu ee vanili yang menjalar kita Arahkan supaya menggantung jadi jangan sampai dia tetap menjalar dan menempel ke pohon induknya kalau secara modern juga suka dia kan suka menjalar ke pipa ya pipanya dijalar sampai panjang gitu Nah itu mulai kita atur supaya arahnya ke bawah jadi dia gantung-gantung aja L gitu kalau di pohon tradisional ada pohon induk nya dia sudah menjalar ya tetap berarti kita copot yang menempel-nempel yang menjalar kita copot kita biarkan dia menggantung dirantai ke arah tanah kemudian ada stressing air stressing air itu eh biasanya terjadi secara alami kalau kita tradisional ya jadi ditanam di lahan terbuka kan jadi ketika kemarau itu ada namanya stressing air ya itu sudahah terjadi secara alami aja ketika kemarau dia kekurangan air dia dia Stres dia memikirkan cara untuk ee berkembang biak gitu kan Ya dengan cara apa dengan cara dia harus berbunga dia harus berbuah dia harus ee mengeluarkan bibit mengeluarkan biji untuk bibit Nah itu gunanya stressing memaksa dia untuk eh berkembang dengan cara lain kalau misalnya lagi banyak air kan dia berkembangnya pohonnya makin subur ya tunas nya makin panjang makin besar tapi ketika enggak ada air dia bertahannya seperti itu menciptakan buah untuk bibitnya nanti bisa ditanam lagi Kemudian ada yang namanya Setelah stresing air kita bisa lihat nih ya E ketika mulai kemarau Wah ini pohon udah bisa mulai stres nih mulairessing Sekalian sekalian stressing sekalian kita ST Supaya apa pucuk itu kalau misalnya tetap ada dia kan akan bertumbuh terus ya pucuknya makin panjang terus Nah kita stek pucuk kita stop pertumbuhan Ee tunasnya kita stop pertumbuhan batangnya nah dia biasanya sudah otomatis berpikir Oh ini udah bukan Saatnya untuk tumbuh Tunas tapi untuk tumbuh bunga dan untuk berbuah switch gitu loh kayak switch mode yang biasanya musim penghujan dia fokus untuk pertumbuhan Tunas ketika kemarau tunasnya kita potong dia switch menjadi pertumbuhan e buah buah bunga bunga dan buah ini ini cara untuk penyerbukan bunga vanili secara manual ya Jadi tadi ketika stressing ada tambahan lain kita bisa menggunakan perangsang bunga itu dari pupuk cor organik juga kita bikin dari bahan-bahan tertentu itu biasanya mulai masa Polinasi itu dimulai September sampai November biasanya awal-awal November itu sudah terakhir"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Masa Polinasi - Cara Penyerbukan Bunga Vanili
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "ini saya Play Cara cara cara penyerbukan vanilinya ya oke mengawitkan vanila oke oke nah Ini saya ulang sedikit jadi tadi itu [Musik] memang bunganya itu kita robek ya kita robek kita ambil tengahnya jadi prinsipnya itu dia ada penghalang antara putik dan bungasari kalau kita cuma asal tempel doang gak bisa ketemu tuh putikungasarinya karena ada penghalang ada sek Ang ya Nah tugas kita itu untuk penyerbukan kita angkat penghalangnya Kita buang penghalangnya supaya putik bangsarnya bisa menempel nah itu yang diangkat sama lidi itu ya itu sekatnya ya jadi ee benang Sarinya dia itu ada di paling atas ya anggapnya di lantai tiga gitu ya ya kemudian di Lantai duanya itu ada penghalang lantai satunya tuh baru putiknya Nah yang kita lakukan itu rantai duanya penghalangnya itu kita jebol kita jebol supaya benang sari yang ada di rantai 3 bisa turun menyentuh ke lantai sat tanpa tanpa penghalang ini video yang lain mungkin bisa diperhatikan juga kelihatan ya ada yang diangkat ya Kelihatan dengan lidi itu ada yang diangkat dan kemudian kita pertemukan putik dan menangsarinya dengan cara ditekan Oke sekali lagi ya Kelihatan ya ada yang diangkat ya Nah itu penghalangnya itu Nah untuk penyerbukan sendiri untuk perkawinan secara manual ini hanya dilakukan ketika pagi hari itu idealnya pukul .30 sampai pukul 10 atau 11. 30 maksimal Kenapa karena eh ketika pagi itu dia bunga itu mengeluarkan zat atau enggak bisa dibilang dia mengeluarkan lendir secara alami untuk berfungsi sebagai lem ya jadi dia tetap nempel tuh bunangsari dan putik yang kita e kawinkan dia bisa tetap menempel untuk proses perkawinannya dia l nah tapi kalau misalnya udah di atas jam 10 kan sudah mulai terik tuh udah mulai panas kelembaban alaminya itu biasanya udah mulai kering jadi perkawinan biasanya lebih sulit dan kemungkinan berhasil lebih rendah cara kita bisa k cara kita bisa tahu pembuahan berhasil atau enggak itu dari ee bunganya kita bisa lihat ya bunga ee dig gambar paling kiri itu banyak bunga-bunga yang kelihatan kering dan layu Nah itu justru berhasil kalau misalnya bunganya itu layu dan kemudian kering tetap menempel itu berarti pembuahan sudah berhasil tapi ketika keesokan harinya kita lihat itu ada di gambar di gambar nomor dua ya banyak yang batang-batang kecil yang yang di tengah itu bunganya kelihatan rontok Nah itu berarti artinya perkawinan gagal yang berhasil itu yang di kiri banyak bunga layu kan Nah lehernya itu yang tadinya Putih mulai jadi panjang nah kita bisa lihat progresnya di gambar kedua tadi yang pendek-pendek yang bunganya layu masih layu-layu putih belum kering itu mulai mengering jadi hitam kemudian lehernya jadi panjang jadi warna hijau foto ketiga itu udah bunga buah berumur 1 bulan atau 2 bulan ya yang menempel di bawah itu ya bekas bunganya yang kita kawinkan tuh sampai kering begitu ya Nah yang bagus itu ya ketika kita ngawinin bunganya itu bisa terus menempel ini kita bisa perhatikan juga nomor gambar nomor tig Ini pertama kali pengawinan di Kebun saya jadi ini waktu itu juga kita masih trail dan error saya juga masih belum banyak belajar ya Ee bisa dilihat ya saya mengawinkan buah buahnya itu banyak sekali tuh satu sisir itu kan bisa keluarin bunga sampai 2025 nah saya kemarin karena merasa Wah bagus dong ini ya kan kita kawinin lebih banyak Eh ternyata hasilnya kurang bagus Jadi buahnya itu kan kelihatan kecil-kecil pendek-pendek bukan soal umurnya aja yang sat bulan 2 bulan tapi memang setelah itu juga dia udah udah enggak makin panjang nah beda ketika gambar yang terakhir nih nomor EMP ini belum lama fotonya foto-foto update terakhir Ketika saya sudah ada sop yang lebih jelas untuk perkawinan saya maksimal satu sisir itu cuma kawinkan 10 Supaya apa supaya ya buahnya itu lebih besar gitu Itu bisa kelihatan e foto terakhir itu juga umurnya baru 2 bulan tapi hasilnya bisa lebih bagus ukurannya bisa lebih bagus kan sama aja ya Misalnya kita ngjar Bu 1 kilonya itu 1 kilonya mau isi berapa buah nih 1 kilo isi 20 atau mau 1 kilo isi 10 doang misalnya gitu"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Post-Harvest Process
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "sama-sama sekilo tapi kan lebih enak kalau misalnya kita lihat e buahnya lebih besar-besar ini kita ngomongin soal kualitas buah Nah untuk untuk panen ya buah vanili ini panen di usia 9 bulan udah kayak udah kayak ini yaah kayak kehamilan jadi idealnya buah yang panen itu umur 9 bulan perbedaannya Apa itu bisa kita lihat di gambar nomor dua kalau misalnya kita panen di umur 3 bulan eh 4 bulan 5 bulan itu warna buahnya biasanya ee hijau hijau tua gitu ya hijau sekali gitu tapi kalau misalnya kita panen di umur 8 bulan 9 bulan dia hijaunya itu sudah matang sudah berwarna kekuningan kalau secara kasat mata mungkin cuma kelihatan perbedaan warna tapi kalau misalnya secara isi e tingkat kematangan dalamnya itu kalau buah muda ggak ada bijinya jadi dia Kosong dalamnya kalau dikeringin dikeringin juga nyusutnya banyak beda kalau misalnya buah udah tua udah 9 bulan kita keringkan nyusutnya itu cuma sedikit dan bijinya di dalam itu sangat sangat banyak gambar ketiga itu saya kasih lihat ee kualitas vanila yang bagus jadi dia warnanya itu coklat coklat coklat kehitaman dan dia berminyak beda sama foto vanila yang paling kanan ya itu memang grade-grade yang saya reject jadi ee pengeringannya sekedarnya aja dari warna bisa kelihatan ya warnanya nya cokelat coklatnya agak terang kusam warnanya kemudian kelihatan kering ini secara singkat untuk proses pengeringan vanila Jadi sebenarnya untuk pengeringan itu dua hal yang dua bidang yang sangat berbeda dibandingkan budidaya aja karena kalau untuk pengeringan itu kita memerlukan investasi teknik waktu yang sangat berbeda dengan e budaya di kebun tapi ini untuk e sharing aja jadi pengeringan vanila itu ada banyak stepnya ada banyak langkah-langkahnya itu pertama dari e pastinya dari pencucian ya kitaciin dulu buah-buahnya sampai bersih kemudian kita sortir secara ukuran ukuran itu ee bisa berdampak ke grade buah kita jug ee ke grade hasilnya juga ya kalau misalnya buahnya besar ya otomatis grade-nya bisa dijual lebih tinggi harganya jadi kita lakukan stir eh kemudianayan otomatis kalau misalnya buah-buah yang kecil kita lakukan pelayuannya cukup singkat sebentar aja sedangkan kalau buah-buah yang besar itu kita layukan dengan waktu yang lebih lama proses pelayuan itu bisa dilihat seperti gambar pertama tuh Itu gambar pertama bukan lagi dicuci ya tapi itu gambar pertama itu lagi di proses pelayuan jadi kita layukan di kondisi air ee panas di kurang lebih 65 derajat jadi air kita Panaskan sampai 65 derajat kita Lukan pencelupan pelayuan pencelupan pelayuan ini waktunya beda-beda nih kalau kecil ya ya mungkin cuma 3 4 menit kalau yang besar-besar bisa sampai 6 menit 7 menit kemudian ee step berikutnya kita lakukan eh pemeraman pemeraman itu jadi tadi yang sudah di kita lakukan pelayuan kita masukkan ke dalam boks yang tertutup jadi boks tertutup bisa boks teroform bisa boks kayu kita lapisin Anduk yang tebal kita lakukan pemeraman selama 1 sampai 2 hari next setelah pemeraman kita akanj penjemuran Nah buah-buahnya itu tadi dijemur di bawah matahari bisa di bawah matahari bisa menggunakan oven tapi kalau saya lebih prefer menggunakan eh matahari aja karena kan enggak butuh listrik enggak butuh gas ya dan hasil pengeringan menggunakan matahari itu kualitasnya lebih bagus dibandingkan menggunakan mesin menggunakan alat itu bisa dilihat di di foto yang keempat itu sedang dilakukan penjemuran setelah pemeraman pertama tadi yang awalnya masih hijau-hijau setelah diperam itu mulai berwarna kecoklatan Ya mulai kelihatan warna-warna layu gitu Setelah penjuburan kitaan pemeraman lagi jadi itu rutin rutinitas jadi selama 2 bulan itu kita rutin melakukan seperti itu jemur peram jemur peram penjemurannya sendiri idealnya hanya dilakukan selama 3 jam nah beda mungkin ya kalau misalnya yang pernah Ngeringin vanili petani-petani Ngeringin dari pagi jam 00 sampai jam sampai sore tu sampai jam . ya cepat keringnya tapi kualitasnya enggak bagus kemudian eh pemeraman kita ulang-ulang ya penjemuran pemeram pemeraman sampai kita lihat hasilnya sudah sesuai dengan yang kita inginkan tingkat tingkat kekeringannya sudah sesuai dengan yang kita inginkan Nah kita lakukan terakhir pengeringan angin pengeringan angin itu jadi terbuka aja di dalam ruangan tapi sambil diangin-anginkan menggunakan kipas angin gitu dengan ventilasi terbuka ya di dalam ruangan tapi harus ada ventilasinya itu bisa kelihatan di gambar paling kanan atas warna vanilanya sudah makin hitam jadi seiring waktu kita kita lakukan penjemuran dan pemeraman dia akan menjadi hitam pelan-pelan terakhir bukan terakhir step berikutnya fermenting Nah setelah kita lihat hasil vanil ini sudah sesuai dengan yang kita inginkan ya kadar kadar Airnya sudah sesuai yang diinginkan aromanya sudah mulai keluar kitaan fermenting itu fermentasi selama 3 bulan di dalam bok jadi kita simpan aja deh E vanilanya supaya aromanya Kel vanili ini seperti wine ya ketika buahnya bagus hasil panennya bagus buah tua buah matang kita lakukan pengeringan kemudian kita Simpan di tempat tertutup dia akan terus terjadi fermentasi fermentasinya itu yang membuat aroma vanil itu semakin kuat semakin kuat aromanya ya semakin tinggi grade-nya nah terakhir baru grading jadi grading ini eh berhubungan dengan sorting juga sorting tadi kita sortir ukurannya kemudian terakhir kita sortir juga untuk kualitas e fermentasinya ada yang memang buahnya itu e warnanya udah maksimal coklatnya coklatnya segini doang nah kita pisahkan secara warna secara ukuran pertama secara ukuran ya kemudian kita pisahkan secara warna ketiga kita pisahkan secara eh aroma dan terakhir kita pisahkan juga secara Eh ini minyaknya Jadi kalau misalnya ee vanil itu berminyak itu pastinya sudahah lebih bagus kalau sudah itu biasanya udah divakum jadi kalau bentuk terakhir kan itu udah gambar di Vakum ya vakum itu udah siap jual nah paling catatan terakhir itu kita harus lakukan check up berkala ketika kita simpan stok Itu kan mungkin bisa banyak ya bisa 100 Kil bisa lebih Nah semuanya kita kitack up secara berkala bisa bulanan bisa mungkin bulan kita lihat apakah kondisi Van Kita masih dalam kondisi yang terbaik [Musik] karenaak bikin vanil ini berjamur Nah kita sebisa mungkin kita hindar lah ya untuk jamurnya ini menginfeksi vanil yang yang bagus makanya kalau misalnya beberapa lama sekali kita lihat Ee kita cek oh ada yang berjamur Nah buru-buru kita pisahin deh Itu yang berjamur nah biasanya berjamur itu kita keringin lagi supaya jamurnya mati dan EE engak itu"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Treatment Peremajaan dan Mengenali Hama Pohon Vanila
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "sama-sama sekilo tapi kan lebih enak kalau misalnya kita lihat e buahnya lebih besar-besar ini kita ngomongin soal kualitas buah Nah untuk untuk panen ya buah vanili ini panen di usia 9 bulan udah kayak udah kayak ini yaah kayak kehamilan jadi idealnya buah yang panen itu umur 9 bulan perbedaannya Apa itu bisa kita lihat di gambar nomor dua kalau misalnya kita panen di umur 3 bulan eh 4 bulan 5 bulan itu warna buahnya biasanya ee hijau hijau tua gitu ya hijau sekali gitu tapi kalau misalnya kita panen di umur 8 bulan 9 bulan dia hijaunya itu sudah matang sudah berwarna kekuningan kalau secara kasat mata mungkin cuma kelihatan perbedaan warna tapi kalau misalnya secara isi e tingkat kematangan dalamnya itu kalau buah muda ggak ada bijinya jadi dia Kosong dalamnya kalau dikeringin dikeringin juga nyusutnya banyak beda kalau misalnya buah udah tua udah 9 bulan kita keringkan nyusutnya itu cuma sedikit dan bijinya di dalam itu sangat sangat banyak gambar ketiga itu saya kasih lihat ee kualitas vanila yang bagus jadi dia warnanya itu coklat coklat coklat kehitaman dan dia berminyak beda sama foto vanila yang paling kanan ya itu memang grade-grade yang saya reject jadi ee pengeringannya sekedarnya aja dari warna bisa kelihatan ya warnanya nya cokelat coklatnya agak terang kusam warnanya kemudian kelihatan kering ini secara singkat untuk proses pengeringan vanila Jadi sebenarnya untuk pengeringan itu dua hal yang dua bidang yang sangat berbeda dibandingkan budidaya aja karena kalau untuk pengeringan itu kita memerlukan investasi teknik waktu yang sangat berbeda dengan e budaya di kebun tapi ini untuk e sharing aja jadi pengeringan vanila itu ada banyak stepnya ada banyak langkah-langkahnya itu pertama dari e pastinya dari pencucian ya kitaciin dulu buah-buahnya sampai bersih kemudian kita sortir secara ukuran ukuran itu ee bisa berdampak ke grade buah kita jug ee ke grade hasilnya juga ya kalau misalnya buahnya besar ya otomatis grade-nya bisa dijual lebih tinggi harganya jadi kita lakukan stir eh kemudianayan otomatis kalau misalnya buah-buah yang kecil kita lakukan pelayuannya cukup singkat sebentar aja sedangkan kalau buah-buah yang besar itu kita layukan dengan waktu yang lebih lama proses pelayuan itu bisa dilihat seperti gambar pertama tuh Itu gambar pertama bukan lagi dicuci ya tapi itu gambar pertama itu lagi di proses pelayuan jadi kita layukan di kondisi air ee panas di kurang lebih 65 derajat jadi air kita Panaskan sampai 65 derajat kita Lukan pencelupan pelayuan pencelupan pelayuan ini waktunya beda-beda nih kalau kecil ya ya mungkin cuma 3 4 menit kalau yang besar-besar bisa sampai 6 menit 7 menit kemudian ee step berikutnya kita lakukan eh pemeraman pemeraman itu jadi tadi yang sudah di kita lakukan pelayuan kita masukkan ke dalam boks yang tertutup jadi boks tertutup bisa boks teroform bisa boks kayu kita lapisin Anduk yang tebal kita lakukan pemeraman selama 1 sampai 2 hari next setelah pemeraman kita akanj penjemuran Nah buah-buahnya itu tadi dijemur di bawah matahari bisa di bawah matahari bisa menggunakan oven tapi kalau saya lebih prefer menggunakan eh matahari aja karena kan enggak butuh listrik enggak butuh gas ya dan hasil pengeringan menggunakan matahari itu kualitasnya lebih bagus dibandingkan menggunakan mesin menggunakan alat itu bisa dilihat di di foto yang keempat itu sedang dilakukan penjemuran setelah pemeraman pertama tadi yang awalnya masih hijau-hijau setelah diperam itu mulai berwarna kecoklatan Ya mulai kelihatan warna-warna layu gitu Setelah penjuburan kitaan pemeraman lagi jadi itu rutin rutinitas jadi selama 2 bulan itu kita rutin melakukan seperti itu jemur peram jemur peram penjemurannya sendiri idealnya hanya dilakukan selama 3 jam nah beda mungkin ya kalau misalnya yang pernah Ngeringin vanili petani-petani Ngeringin dari pagi jam 00 sampai jam sampai sore tu sampai jam . ya cepat keringnya tapi kualitasnya enggak bagus kemudian eh pemeraman kita ulang-ulang ya penjemuran pemeram pemeraman sampai kita lihat hasilnya sudah sesuai dengan yang kita inginkan tingkat tingkat kekeringannya sudah sesuai dengan yang kita inginkan Nah kita lakukan terakhir pengeringan angin pengeringan angin itu jadi terbuka aja di dalam ruangan tapi sambil diangin-anginkan menggunakan kipas angin gitu dengan ventilasi terbuka ya di dalam ruangan tapi harus ada ventilasinya itu bisa kelihatan di gambar paling kanan atas warna vanilanya sudah makin hitam jadi seiring waktu kita kita lakukan penjemuran dan pemeraman dia akan menjadi hitam pelan-pelan terakhir bukan terakhir step berikutnya fermenting Nah setelah kita lihat hasil vanil ini sudah sesuai dengan yang kita inginkan ya kadar kadar Airnya sudah sesuai yang diinginkan aromanya sudah mulai keluar kitaan fermenting itu fermentasi selama 3 bulan di dalam bok jadi kita simpan aja deh E vanilanya supaya aromanya Kel vanili ini seperti wine ya ketika buahnya bagus hasil panennya bagus buah tua buah matang kita lakukan pengeringan kemudian kita Simpan di tempat tertutup dia akan terus terjadi fermentasi fermentasinya itu yang membuat aroma vanil itu semakin kuat semakin kuat aromanya ya semakin tinggi grade-nya nah terakhir baru grading jadi grading ini eh berhubungan dengan sorting juga sorting tadi kita sortir ukurannya kemudian terakhir kita sortir juga untuk kualitas e fermentasinya ada yang memang buahnya itu e warnanya udah maksimal coklatnya coklatnya segini doang nah kita pisahkan secara warna secara ukuran pertama secara ukuran ya kemudian kita pisahkan secara warna ketiga kita pisahkan secara eh aroma dan terakhir kita pisahkan juga secara Eh ini minyaknya Jadi kalau misalnya ee vanil itu berminyak itu pastinya sudahah lebih bagus kalau sudah itu biasanya udah divakum jadi kalau bentuk terakhir kan itu udah gambar di Vakum ya vakum itu udah siap jual nah paling catatan terakhir itu kita harus lakukan check up berkala ketika kita simpan stok Itu kan mungkin bisa banyak ya bisa 100 Kil bisa lebih Nah semuanya kita kitack up secara berkala bisa bulanan bisa mungkin bulan kita lihat apakah kondisi Van Kita masih dalam kondisi yang terbaik [Musik] karenaak bikin vanil ini berjamur Nah kita sebisa mungkin kita hindar lah ya untuk jamurnya ini menginfeksi vanil yang yang bagus makanya kalau misalnya beberapa lama sekali kita lihat Ee kita cek oh ada yang berjamur Nah buru-buru kita pisahin deh Itu yang berjamur nah biasanya berjamur itu kita keringin lagi supaya jamurnya mati dan EE engak itu"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Analisa Total Hasil Panen
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Oke mungkin ini ditunggu-tunggu ya E analisa hasil panen berapa sih hasil yang bisa kita harapkan dari satu pohon kita ngomongin dari yang pertama ini ada satu sisir kemudian jadi bunga jadi jadi buah satu tandan itu 200 gr kita bisa lihat ya di gambar atas yang nomor 4 satu buah itu 200 gr Nah kita lihat deh satu pohon bisa dapat berapa berapa sisir di pohon atas paling kanan itu kurang lebih ada en sisir berarti otomatis ee satu pohon itu udah ada 1,2 kilo ini kalau yang kita dapat bagus yang foto bawah itu foto bawah itu foto yang awal awal saya bilang satu tandan satu tandan menghasilkan banyak bunga banyak buah ini satu tandan itu sampai 700 GR ini dengan ngomongin hasil buah yang bagus ya jangan buah-buah yang kecil-kecil ya E kalau buah-buah yang kecil-kecil ya grade-nya Jelek jadi itu dari satu sisir kita bikin 10 buah aja udah 200 gr bagus ngapain 200 gram tapi isinya 20 buah yang kecil-kecil ya kan ini yang 700 GR juga ukurannya bagus itu saya kawinin tidak terlalu banyak Nah ini bisa kita lihat pohon yang sudah subur itu pohon yang sudah berumur 5 tahun kalau misalnya mau dizoom ini satu pohon hasilnya banyak itu e kalau enggak salah seingat saya waktu itu ada sampai 12 sisir 12 sampai 15 sisir itu udah pohon dewasa Itu kelihatan ya jadi dia pohon vanilanya udah lebat sampai menutupi pohon induk itu kan kelihatan tuh ada batang pohon-pohon lain itu pohon induknya Oke ini saya enggak bahas terlalu banyak karena bakal panjang lagi tapi yang pasti kita bisa mengharapkan satu pohon itu 1 kilo Ya saya sih target saya itu selalu satu pohon 1 kilo kalau awal-awal penanaman Mungkin kita bisa targetin 12eng kilo dulu dan nanti berkala setelah umur 5 tahun lebih kita bisa harapin 1 p 1 kilo ini untuk final produk vanili mungkin pada bingung ya vanila Itu buat apa aja sih vanila itu sebenarnya banyak manfaatnya di laboratorium itu zat-zat dalam vanil itu sangat bagus tapi yang biasa Paling kita tahu ya biasa vanil itu buat makanan di luar negeri itu vanila gak ada yang pakai sintetis kalau di Indonesia vanila identik dengan yang warna putih ya Kristal Putih ya itu sintetis itu buatan aroma vanila sintetis dengan aroma vanila asli itu sebenarnya berbeda sangat jauh sebenarnya enggak bisa disamain tapi karena paradigmanya sudah ke sana apa mindsetnya Oh kalau wangi vanila ini wangi vanila yang seperti ini Padahal beda itu bisa kita lihat produk makanannya tuh es krim kue-kuean kemudian eh yang di sendok itu itu namanya pasta ya Pasta vanila selain untuk makanan paling banyak itu dimanfaatkan untuk sebagai produk kosmetik mau itu sabun kek parfum kek mungkin lotion Ya apapun itulah udah cukup ee presentasi saya"

judul kursus: Kupas Tuntas Rahasia Budidaya Vanilla
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Sejarah dan Asal Usul Vanila
Tanaman vanila awalnya berasal dari Meksiko, di mana bunganya menyerupai anggrek yang menjalar dan memiliki kemampuan untuk berbuah. Vanila diperkenalkan ke Eropa oleh bangsa Spanyol pada abad ke-15, namun karena iklim Eropa yang tidak cocok, tanaman ini sulit berbuah. Vanila akhirnya ditemukan di Indonesia pada abad ke-19 setelah teknik penyerbukan manual dikembangkan. Indonesia menjadi salah satu produsen vanila terbesar di dunia, meskipun pernah mengalami penurunan harga dan kualitas akibat praktik curang yang dilakukan beberapa petani.

Morfologi Tanaman Vanila
Tanaman vanila memiliki dua jenis akar: akar tanah dan akar udara. Akar tanahnya tidak terlalu dalam, sementara akar udaranya menyerap kelembaban dari udara, terutama embun pagi. Tanaman ini juga merambat dan menempel pada pohon lain untuk memperoleh nutrisi tanpa merugikan pohon inangnya. Tanaman vanila memiliki karakteristik daun tunggal dengan cabang yang minimal, sehingga pemeliharaan tunas sangat penting untuk memastikan tanaman tetap sehat dan produktif.

Jenis-jenis Vanila
Ada beberapa jenis vanila yang terkenal:

Planifolia: Dikenal sebagai Java Vanilla atau Bourbon Vanilla, yang ditanam di Pulau Jawa dan Madagaskar. Jenis ini memiliki buah yang lebih panjang dan lebih tebal.
Tahiti: Ditanam di Papua dan memiliki daun serta bunga yang lebih runcing dibandingkan planifolia. Buahnya lebih pendek tetapi tetap memiliki kualitas yang baik.
Pompona: Jenis vanila yang kurang populer dengan buah berbentuk seperti pisang dan bunga menyerupai trompet, tidak dibudidayakan secara luas di Indonesia.
Syarat Lahan dan Kesesuaian Iklim
Tanaman vanila memerlukan suhu yang tepat, tidak terlalu dingin, dan cukup cahaya matahari untuk berbunga. Tanah yang ideal adalah tanah gembur dengan kandungan pasir yang cukup, dan kelembaban yang sedang. Pada tahun pertama, tanaman membutuhkan suplai air yang cukup untuk mendukung pertumbuhannya, tetapi setelah tanaman berumur lebih dari dua tahun, penyiraman dapat dikurangi. Vanila juga membutuhkan peneduh untuk menghindari sinar matahari langsung yang dapat merusak tanaman.

Teknik Penanaman
Penanaman vanila dapat dilakukan dengan metode tradisional menggunakan pohon inang seperti pohon Gamal, atau dengan metode modern menggunakan sistem semi-greenhouse. Jarak tanam yang ideal adalah 1,5 meter antar tanaman untuk memastikan ruang yang cukup bagi pertumbuhan tanaman yang optimal.

Bibit Vanila
Ada tiga jenis bibit vanila:

Bibit Semai: Ditumbuhkan dari biji dan memerlukan waktu lebih lama untuk mencapai kematangan (sekitar 5-6 tahun).
Bibit Polybag: Bibit yang paling umum digunakan, biasanya berukuran sekitar 30-60 cm.
Bibit Stek: Diambil dari tanaman dewasa, dengan berbagai ukuran mulai dari 30 cm hingga 2 meter, yang lebih cepat tumbuh dan lebih produktif.
Perawatan dan Pemeliharaan
Perawatan awal tanaman vanila meliputi penyiraman rutin dan pengecekan akar untuk memastikan pertumbuhan yang sehat. Penanganan terhadap penyakit seperti fusarium dan hama seperti bekicot dan ulat bulu juga diperlukan. Pemangkasan dan pengaturan sulur dilakukan untuk mencegah tanaman menjadi kusut dan sulit berbuah. Vanila memiliki keunggulan karena tahan terhadap hama dan penyakit, serta memiliki siklus panen yang hampir tidak ada, memungkinkan tanaman untuk terus regenerasi dan tetap produktif.

Panen dan Pengolahan
Vanila dipanen setelah berumur sekitar 9 bulan, ketika buah sudah mencapai kematangan optimal. Buah yang dipanen lebih awal biasanya tidak mengandung biji dan cenderung menyusut lebih banyak saat dikeringkan. Proses pengeringan vanila melibatkan beberapa tahap, termasuk pelayuan, pemeraman, penjemuran, dan fermentasi. Pengeringan dilakukan dengan cara tradisional menggunakan sinar matahari untuk menjaga kualitas. Setelah pengeringan, vanila disimpan dalam kondisi tertutup untuk fermentasi lebih lanjut selama 3 bulan, yang akan meningkatkan aroma dan kualitas vanila.

Keunggulan dan Kelemahan Budidaya Vanila
Keunggulan utama dari budidaya vanila adalah harga jual yang tinggi, terutama karena tidak semua negara dapat menanam vanila. Vanila juga tidak memiliki produk sampingan yang terbuang karena dapat disimpan dalam waktu lama dan tetap meningkatkan kualitas aromanya. Namun, kelemahannya adalah waktu dan investasi yang diperlukan cukup besar, dengan masa tanam hingga panen sekitar 2-3 tahun. Penyerbukan manual yang diperlukan juga menjadi tantangan tersendiri dalam budidaya vanila.

Analisis Hasil Panen
Dari satu pohon vanila yang sehat, dapat diharapkan menghasilkan sekitar 1 kilogram buah vanila, dengan kualitas yang sangat tergantung pada perawatan dan teknik penyerbukan yang dilakukan. Vanila memiliki banyak manfaat, terutama dalam industri makanan dan kosmetik, dengan permintaan yang terus meningkat, terutama di pasar internasional yang lebih menghargai vanila asli dibandingkan sintetis.

Kesimpulan
Budidaya vanila merupakan investasi yang menjanjikan dengan potensi keuntungan yang tinggi, terutama bagi petani yang dapat memenuhi syarat-syarat tumbuh dan memanfaatkan teknik budidaya yang tepat. Meskipun memerlukan perawatan yang telaten dan investasi awal yang cukup besar, vanila menawarkan hasil yang sepadan dengan usaha yang dikeluarkan, menjadikannya salah satu komoditas yang paling berharga di pasar internasional.

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Menjadi Trader Hebat Menggunakan Technical Analysis
lesson: Quiz
transkripsi: Analisis teknikal adalah metode dalam pasar keuangan untuk memprediksi pergerakan harga aset dengan memeriksa grafik harga dan volume perdagangan masa lalu. Ini melibatkan pengidentifikasian pola dan tren pada grafik untuk memperkirakan kemungkinan perubahan harga di masa depan. Para analis menggunakan indikator dan pola grafik seperti garis tren dan Support and Resistance untuk membantu prediksi. Penting untuk diingat bahwa analisis teknikal tidak menjamin prediksi yang akurat karena pasar keuangan dipengaruhi oleh berbagai faktor yang sulit untuk diprediksi. 00:52
Keunggulan teknikal analisis dibandingkan fundamental analisis adalah analisis teknikal itu seperti melihat jejak masa lalu harga saham atau mata uang buat menebak arahnya ke depan. Bayangkan saja seperti memprediksi cuaca dari data cuaca beberapa hari yang lalu untuk perkiraan cuaca esok hari. Trader bisa melihat pola di grafik harga untuk membantu mereka memutuskan kapan beli atau jual dan ini bisa membantu mengatur resiko serta strategi investasi. 01:26
Jadi intinya, analisis ini membuat keputusan jual-beli jadi lebih terencana berdasarkan sejarah pergerakan harga. Kemudian bagaimana cara membaca candlestick atau Open High Low Close Chart atau OHLC sebagai singkatannya. Candlestick mewakili pergerakan harga secara visual. Tubuh candle menunjukkan harga pembukaan dan penutupan dengan panjang dan warna menandakan apakah harga naik, bullish ditandai warna hijau atau putih atau turun yang biasa disebut bearish yang bisa ditandai dengan warna merah atau hitam. Candlestick juga memiliki sumbu di bagian atas dan bawah tubuhnya. 02:07
Sumbu atas menunjukkan harga tertinggi yang dicapai selama periode waktu tertentu, sementara sumbu bawah menunjukkan harga terendah. Jadi candlestick memberikan informasi lengkap dengan pergerakan harga dengan tubuhnya menggambarkan kisaran antara harga pembukaan dan penutupan dan sumbunya menunjukkan pergerakan harga selama periode tersebut. 02:31

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Prinsip Dow Theory Part 1
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 27 Prinsip Dow Theory part 1 Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Philip Jeremy Financial Educator Asal usul Dow Theory atau teori Dow dimulai oleh Charles H. Dow, salah satu pendiri Dow Jones and Company dan editor The Wall Street Journal pada akhir abad ke-19 dan awal abad ke-20. Pengamatan dan prinsip-prinsip Dow tentang tren pasar saham dan pergerakan harga diungkapkan dalam serangkaian editorial. Setelah kematian Dow pada tahun 1902, teori ini diperluas oleh analis keuangan seperti William P. Hamilton menjadi kerangka kerja dasar untuk analisa teknikal. Penjelasan prinsip yang pertama adalah Market moves in trends. Ketika teori Dow menyebutkan bahwa pasar bergerak dalam tren, ini mengacu pada pengamatan bahwa harga saham umumnya menunjukkan pergerakan arah yang berkelanjutan seiring waktu. Menurut teori ini ada tiga jenis tren utama. Yang pertama Primary Trend. Ini adalah tren jangka panjang yang bisa berlangsung selama beberapa bulan atau bahkan bertahun-tahun. Ini adalah arah umum di mana pasar bergerak baik ke atas yang kita sebut sebagai bull market atau ke bawah yang kita sebut sebagai bear market. Yang kedua adalah Secondary Trend terjadi dalam Primary Trend. Secondary Trend adalah koreksi atau pergerakan perlawanan yang bersifat temporari atau sementara dan dapat berlangsung beberapa minggu hingga beberapa bulan. Dan yang terakhir adalah tren minor atau fluktuasi harian. Ini adalah pergerakan lebih jangka pendek yang terjadi di dalam Secondary Trend. Sering dianggap sebagai noise atau fluktuasi acak dan kurang signifikan dalam menentukan arah pasar secara keseluruhan. Namun dapat berguna untuk trading cepat atau scalping. Yang kedua, penjelasan prinsip Market trends have three phases. Market terbagi menjadi tiga tren. Yang pertama kita sebut sebagai fase akumulasi atau awal dari tren naik yang kita sebut sebagai bull market. Investor cerdas atau Smart Money mulai melakukan buy dengan antisipasi kenaikan harga di masa depan. Tren ini memiliki karakteristik di mana harga saham biasanya rendah dan ada pesimisme atau kesan ketidakpedulian di pasar. Investor besar dan trader-trader handal terinformasi mulai membeli di fase tersebut. Yang kedua adalah fase public participation atau uptrend harga. Seiring harga mulai naik, partisipan pasar lebih banyak termasuk masyarakat umum menyadari tren kenaikan ini. Fase ini ditandai oleh optimisme yang meningkat dan bertambahnya jumlah pembeli. Pada fase ini berita atau sentimen positif dan optimisme pasar mendominasi. Harga terus naik dan ada perasaan bullish di pasar. Perhatian media kemudian meningkat dan lebih banyak lagi investor yang ikut di dalam rally uptrend tersebut. Dan yang terakhir yang terjadi adalah fase distribusi. Fase ini terjadi saat pasar mencapai puncak atau peak dan investor cerdas atau Smart Money mulai mendistribusikan atau menjual saham mereka kepada investor-investor yang kurang terinformasi. Pada fase ini harga mungkin bisa diperhatikan mulai datar atau menunjukkan tanda-tanda pelemahan. Smart Money mulai take profit dan terjadi pergeseran dari optimisme menjadi kehati-hatian di kalangan para investor. Pasar pun menjadi rentan terhadap reversal. Sucor Academy Sucor Sekuritas

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Prinsip Dow Theory Part 2
lesson: Quiz
transkripsi: 00:13
Penjelasan prinsip "All news is discounted in the stock market". Ini berarti harga saham cepat mencerminkan semua informasi yang tersedia. Pasar itu dianggap efisien di mana investor bereaksi cepat terhadap berita baru. Beli berdasarkan desas-desus atau rumor atau "buy on rumor" di mana investor membeli aset berdasarkan rumor tentang suatu peristiwa yang diharapkan dapat mempengaruhi harga. Investor mengantisipasi kenaikan harga jika rumor tersebut benar sehingga mereka dapat "take profit" atau jual berdasarkan berita atau yang kita sebut sebagai "sell on news". 00:52
Biasa dilakukan setelah peristiwa atau berita resmi diumumkan, beberapa investor memilih untuk menjual kepemilikan saham mereka. Efek berita tersebut mungkin sudah tercermin dalam harga dan mereka dapat mengambil keuntungan dari lonjakan harga selama berita masih menjadi rumor. 01:15
Kemudian penjelasan prinsip "Indeces must confirm each other". Yang pertama adalah konfirmasi tren. 01:21
Prinsip dalam teori Dow berlaku juga untuk pasar saham Indonesia, terutama dalam mengamati pergerakan indeks utama dan indeks sektor-sektor untuk mengkonfirmasi pergerakan suatu tren. 01:36
Indeks Komposit atau IDX mencerminkan kinerja secara keseluruhan di Bursa Efek Indonesia atau BEI. Sementara indeks sektor, seperti contohnya indeks sektor keuangan atau konsumen dapat memberikan informasi tambahan. 01:53
Indeks Komposit IDX dan sektor. Jika IDX komposit atau IDX mengalami kenaikan, sementara indeks sektor penting seperti keuangan atau konsumen juga menguat, hal ini dapat dianggap sebagai konfirmasi positif terhadap tren naik di pasar saham Indonesia. Sebaliknya, jika terdapat ketidaksesuaian di mana indeks komposit atau IDX menguat sementara indeks sektor utama menunjukkan adanya pelemahan, hal ini dapat menjadi tanda potensi resiko atau kelemahan dalam tren pasar. 02:29
Analisis di pasar saham Indonesia. 02:31
Prinsip ini dapat diterapkan dengan menganalisa pergerakan indeks utama seperti indeks komposit atau IDX dan indeks sektor yang signifikan di BEI. Dengan cara memahami apakah pergerakan harga bersifat seragam di seluruh pasar atau terbatas pada sektor-sektor tertentu. Investor dapat membuat keputusan yang lebih terinformasi mengenai kekuatan atau kelemahan tren pasar saham Indonesia. 03:00
03:03

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Prinsip Dow Theory Part 3
lesson: Quiz
transkripsi: Prinsip 1: Volume Must Confirm the Trend
Volume perdagangan harus mengkonfirmasi arah tren pasar. Volume adalah jumlah lot saham yang diperdagangkan. Pada tren naik, volume harus meningkat seiring dengan peningkatan harga, dan sebaliknya, pada tren turun, volume harus menurun. Peningkatan volume menunjukkan minat dan partisipasi pasar meningkat, memperkuat validitas kenaikan harga. Penurunan volume pada tren naik atau peningkatan volume pada tren turun bisa menjadi tanda peringatan akan potensi pelemahan atau kehilangan minat.

Prinsip 2: Trends Continue Until Reversal Occurs
Tren berlanjut hingga terjadi pembalikan arah. Tren pasar akan terus berlanjut tanpa perubahan signifikan sampai ada sinyal atau faktor tertentu yang menyebabkan pembalikan. Identifikasi pembalikan penting untuk keputusan investasi bijak. Perhatikan perubahan pola harga, indikator teknikal, atau faktor fundamental yang mempengaruhi pasar. Pemahaman tentang kelanjutan atau perubahan tren membantu investor mengelola risiko dan membuat keputusan tepat waktu.

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Bullish Candlesticks (Japanese Candlestick)
lesson: Quiz
transkripsi: Bagaimana pengertian dan cara menggunakan candle bullish. Candlestick bullish adalah sebuah candle yang terbentuk ketika harga penutupan atau close lebih tinggi dari harga pembukaan. 00:24
Ini menciptakan tubuh candlestick yang berwarna hijau menunjukkan bahwa pembeli mengendalikan pasar selama periode waktu tersebut. 00:35
Arti dan implikasi dari candle bullish ini adalah pola candle bullish menandakan optimisme dan kepercayaan pasar. Harga dianggap naik karena pembeli lebih banyak daripada penjual. Buy position yang berdasarkan pola candle bullish seringkali dianggap sebagai sinyal bahwa momentum naik mungkin akan berlanjut. 00:57
Candle hammer dan bagaimana cara penggunaannya. 01:00
Tubuh kecil di bagian atas dengan bayangan bawah panjang dan bayangan atas yang hampir tidak ada. 01:08
Arti dari implikasi candle ini muncul setelah penurunan harga yang menandakan potensi pembalikan arah dari bearish menuju ke bullish. 01:18
Bayangan bawah panjang menunjukkan harga turun tapi berhasil rebound di penutupan market. Cara menggunakannya adalah ini digunakan sebagai sinyal bahwa tekanan jual melemah dan pembeli mungkin mengambil kendali. 01:34
Tunggu konfirmasi dari candle bullish berikutnya baru di situ kita lakukan buying. 01:41
Candle bullish engulfing dan bagaimana cara penggunaannya? 01:45
Candle bullish engulfing terjadi ketika candle bullish besar sepenuhnya menelan candle bearish sebelumnya. Arti dan implikasinya adalah muncul setelah penurunan harga di mana memberikan sinyal pembalikan ke atas. 02:02
Candle bullish yang lebih besar mencerminkan kekuatan pembeli yang meningkat. 02:08
Candle ini digunakan sebagai sinyal bahwa tekanan jual melemah dan pembeli mengambil kendali. 02:15
Tunggu konfirmasi dari candle bullish berikutnya baru kita bisa melakukan buy. 02:22
Kemudian candle morning star dan cara penggunaannya. 02:25
Pola tiga candlestick yang mengindikasikan perubahan dari penurunan harga ke kenaikan harga. 02:32
Dimulai dengan candle bearish besar diikuti oleh candle kecil atau Doji dan diakhiri dengan candle bullish besar yang menelan candle bearish sebelumnya. 02:43
Arti dan implikasi dari pattern candle tersebut adalah menunjukkan awal tren bullish setelah periode penurunan harga. 02:52
Candle bearish awal menandakan tekanan jual diikuti oleh keraguan pasar dan diakhiri dengan kenaikan harga yang kuat. 02:59
Cara penggunaannya adalah candle ini memberikan sinyal pembalikan ke arah bullish, tunggu konfirmasi dari candle bullish berikutnya sebelum mengambil keputusan trading. 03:12

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Bearish Candlesticks (Japanese Candlestick)
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 31 Bearish Candlesticks Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Philip Jeremy Financial Educator Bagaimana pengertian dan cara menggunakan candle bearish? Candle bearish adalah pola candlestick yang menunjukkan dominasi penjual dalam suatu periode perdagangan. Dalam candle bearish, harga penutupan lebih rendah dari harga pembukaan, sehingga menciptakan tubuh candle yang gelap atau berwarna merah atau hitam. Candle bearish mencerminkan tekanan penjualan dan potensi penurunan harga. Ukuran tubuh candle menunjukkan seberapa besar tekanan penjual. Semakin besar, semakin besar tekanan jualnya. Candle bearish perlu dikonfirmasi dengan faktor-faktor lain seperti tren pasar umum, indikator teknikal atau berita ekonomi sebelum kita mengambil keputusan trading. Candle bearish yang pertama, candle shooting star dan cara penggunaannya. Candle shooting star terjadi di akhir tren naik dan menandakan potensi pembalikan ke arah bawah. Memiliki bayangan atas panjang dan tubuh kecil di bagian bawah, candle ini menunjukkan tekanan penjualan setelah harga membuka lebih tinggi tetapi penutupan lebih rendah. Bayangan atas panjang mencerminkan keraguan pasar dan potensi pembalikan arah. Kemudian candle bearish engulfing dan cara penggunaannya. Candle bearish engulfing terjadi ketika candle bearish yang lebih besar sepenuhnya menelan candle bullish sebelumnya. Candle ini menunjukkan dominasi penjual di mana tekanan jual mengatasi tekanan beli sehingga menciptakan candle bearish yang menelan candle bullish sebelumnya. Candle bearish engulfing memberikan sinyal kuat pembalikan bearish. Tunggu konfirmasi dari candle bearish berikutnya atau faktor konfirmasi lain sebelum mengambil keputusan trading. Dan yang terakhir ada candle evening star dan cara penggunaannya. Candle evening star adalah pola tiga candlestick yang menunjukkan potensi pembalikan dari tren naik ke tren turun. Dimulai dengan candle bullish besar, dilanjutkan dengan candle kecil atau doji dan diakhiri dengan candle bearish yang lebih besar. Candle bullish awal menunjukkan dominasi pembeli. Candle kecil di tengah menandakan keraguan pasar. Candle bearish terakhir menunjukkan pembalikan potensial dengan peningkatan tekanan penjualan. Sucor Academy Sucor Sekuritas

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Identifikasi Fase Up-Trend
lesson: Quiz
transkripsi: Uptrend adalah kondisi pasar di mana harga suatu aset atau instrumen keuangan secara keseluruhan cenderung bergerak naik secara konsisten selama periode waktu tertentu. 00:26
Dalam uptrend, puncak dan lembah atau resistance and support harga secara umum membentuk pola kenaikan, menciptakan serangkaian highs dan lows yang lebih tinggi dari sebelumnya. Adanya serangkaian puncak yang terus meningkat dan terdapat serangkaian lembah yang juga mengalami peningkatan. 00:47
Pergerakan harga secara keseluruhan menunjukkan kecenderungan positif dengan penguatan pembeli yang mendominasi. 00:55
Dalam analisis teknikal, uptrend sering ditunjukkan oleh garis tren naik yang menghubungkan lembah atau support harga yang berturut-turut. 01:06
Indikator teknikal seperti Moving Averages dapat digunakan untuk mengkonfirmasi dan mengidentifikasi arah tren. 01:14
Cara mengenalinya dengan mengamati grafik harga dan mencari pola pergerakan yang menunjukkan puncak dan lembah yang bergerak ke arah atas. 01:24
Menggunakan indikator atau alat analisis teknikal untuk memverifikasi keberlanjutan dan kekuatan uptrend. 01:33
Strategi trading uptrend. Trader sering mencari peluang beli selama uptrend, yaitu membeli saat harga mendekati atau menembus level support. 01:45
Memperhatikan perubahan dalam kekuatan atau keberlanjutan tren untuk menghindari potensi pembalikan arah. 01:52
01:55

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Identifikasi Fase Down-Trend
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 33 Identifikasi Fase Down-Trend Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Philip Jeremy Financial Educator Downtrend adalah kondisi pasar di mana harga suatu aset atau instrumen keuangan secara keseluruhan cenderung bergerak turun secara konsisten selama periode waktu tertentu. Dalam downtrend, puncak, resistance dan lembah atau support membentuk pola penurunan yang menciptakan serangkaian highs dan lows yang lebih rendah dari sebelumnya. Adanya serangkaian puncak yang terus menurun, terdapat juga serangkaian lembah yang juga mengalami penurunan. Pergerakan harga secara keseluruhan menunjukkan kecenderungan negatif dengan dominasi penjual yang lebih kuat. Dalam analisa teknikal, downtrend sering ditunjukkan oleh garis tren turun yang menghubungkan puncak atau resistance harga yang berturut-turut. Indikator teknikal seperti Moving Average dapat digunakan juga untuk mengkonfirmasi dan mengidentifikasi arah trend. Cara mengenali tren ini dengan mengamati grafik harga dan mencari pola pergerakan yang menunjukkan puncak dan lembah yang bergerak ke arah bawah. Menggunakan indikator atau alat analisis teknikal untuk memverifikasi keberlanjutan dan kekuatan downtrend. Strategi trading downtrend atau trader biasanya sering mencari peluang jual selama downtrend yaitu menjual saat harga mendekati atau menembus level resistance. Perhatikan juga perubahan dalam kekuatan atau keberlanjutan tren untuk menghindari potensi pembalikan. Sucor Academy Sucor Sekuritas

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Identifikasi Fase Sideways
lesson: Quiz
transkripsi: 00:13
Tren sideways atau juga yang kita sebut sebagai konsolidasi adalah kondisi pasar di mana harga suatu aset atau instrumen keuangan tidak menunjukkan pergerakan signifikan baik ke arah atas atau ke arah bawah. 00:27
Harga bergerak dalam kisaran yang cukup terbatas. Tidak ada tren yang jelas ke arah naik atau ke arah turun. Harga justru lebih cenderung bergerak di sekitar level support dan resistance tanpa membuat puncak atau lembah yang jelas. 00:45
Pasar cenderung bergerak horizontal atau membentuk pola konsolidasi. 00:49
Pada grafik, sideways ditunjukkan dengan pergerakan harga yang datar seringkali antara dua level yang signifikan. 01:00
Volume perdagangan dapat menurun selama periode sideways menunjukkan kurangnya minat atau ketidakpastian pasar. 01:09
Cara mengenali tren ini dapat dilihat dengan melihat grafik harga dan mencari pola pergerakan yang bergerak mendatar tanpa adanya tren yang jelas. 01:20
Mengamati bahwa harga tidak membuat resistance atau support yang signifikan. 01:26
Strategi trading sideways. 01:27
Selama kondisi sideways, trader mungkin menghindari strategi yang terkait dengan tren jelas dan lebih memilih strategi yang cocok untuk pasar yang berkisar. 01:40
Membeli di level support dan menjual di level resistance dapat menjadi strategi yang umum selama sideways. 01:48
Penting juga untuk diperhatikan bahwa tren sideways bisa menjadi sinyal bahwa pasar sedang menunggu informasi penting atau adanya ketidakpastian. 01:56
Traders perlu lebih berwaspada terhadap kemungkinan perubahan tren setelah periode sideways. 02:04

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: 4 Market Phases
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 35 4 Market Phases Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Philip Jeremy Financial Educator Accumulation phase. Fase akumulasi terjadi setelah downtrend atau saat pasar dalam kondisi sideways. Ini adalah periode di mana investor cerdas atau institusi besar mulai mengakumulasi aset dengan harga yang murah. Harga mungkin akan mengalami fluktuasi kecil atau bergerak mendatar. Volume perdagangan dapat meningkat saat akumulasi terjadi. Investor cerdas mulai membeli dengan harapan naiknya harga di masa depan. Yang kedua, mark up atau bullish phase. Fase markup terjadi ketika akumulasi berhasil mengubah arah pasar ke atas, menciptakan tren yang bullish. Ini adalah periode di mana harga mengalami peningkatan yang signifikan. Harga terus meningkat dan membentuk tren bullish, sementara volume perdagangan cenderung tinggi karena minat beli yang meningkat. Sentimen pasar cenderung positif dan investor yang awalnya akumulasi mungkin mulai mengambil keuntungan. Yang ketiga, distribution phase. Fase distribusi terjadi ketika pasar mencapai puncaknya dan investor besar atau institusi mulai menjual aset. Harga mungkin mengalami fluktuasi atau mengalami penurunan. Volume perdagangan dapat tinggi karena investor besar mulai menjual posisi mereka. Sentimen pasar berubah dari positif menjadi ragu atau negatif. Kemudian yang terjadi setelah itu adalah harga menurun karena tekanan penjualan menjadi terlalu intens. Sentimen negatif menjadi merajalela dan ketakutan mendominasi pasar. Investor institusional terus menjual dan panic selling mungkin terjadi di antara investor retail. Peserta pasar menjadi sangat menghindari risiko. Indikasinya adalah volume perdagangan yang tinggi, penurunan harga yang signifikan, berita negatif mulai mendominasi headline, dan suasana pesimisme secara umum. Sucor Academy Sucor Sekuritas

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Classical Support & Resistance
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00
00:13
Support adalah tingkat harga di mana kita dapat melihat adanya tekanan beli yang cukup kuat, sehingga harga cenderung sulit untuk turun di bawah level tersebut. Sementara itu, resistance adalah sebaliknya, yaitu tingkat harga di mana ada tekanan jual yang cukup kuat, membuat harga sulit untuk naik di atas level tersebut. 00:33
00:35
Menurut KBBI, arti kata klasik adalah mempunyai nilai atau mutu yang diakui dan menjadi tolok ukur kesempurnaan yang abadi atau tertinggi. Artinya, kita melihat level support and resistance berdasarkan data yang sudah terbentuk pada tanggal-tanggal sebelumnya yang dapat kita jadikan sebagai patokan yang mantap. 00:56
00:58
Konsep classical support dan resistance penting untuk dipahami para trader karena dengan konsep tersebut kita dapat melihat di level mana sebuah saham akan berbalik arah atau ingin melanjutkan pergerakannya. 01:09
01:12
Dalam trading saham, support dan resistance dapat ditemukan dalam chart dengan melihat titik pembalikan arah atau rejection yang sudah terjadi sebelumnya. Contohnya adalah pada titik ini. 01:22
Kalau sudah ketemu titiknya, kita bisa gambar garis horizontal pada chart. Nah, kalau kita lihat ke belakang, dapat terlihat pantulan di daerah harga tersebut. 01:32
Apabila harga mencapai area support, trader bisa melakukan aksi buy. Dan apabila sudah mencapai area resistance, trader bisa melakukan aksi take profit atau sell. 01:40
01:50

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Dynamic Support & Resistance
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 37 Dynamic Support & Resistance Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Danika A. Sari Financial Educator Pengertian dari dynamic support dan resistance hampir sama dengan klasikal. Perbedaannya adalah dynamic support dan resistance bergerak ke atas atau ke bawah mengikuti tren dari saham tersebut. Mengapa penting mengetahui Dynamic Support & Resistance? Dynamic support dan resistance penting diketahui karena tidak setiap saat harga sebuah saham akan berbalik arah di area support dan resistance klasiknya. Dan apabila ada sebuah level yang bertabrakan antara support dan resistance klasik dan dynamic-nya, maka kemungkinan untuk harga saham tersebut berbalik arah di area tersebut akan semakin besar. Bagaimana mencari Dynamic Support & Resistance? Cara untuk mencari dynamic support dan resistance adalah dengan menyambungkan titik tertinggi dan terendah dari sebuah pergerakan saham yang uptrend atau downtrend, sehingga nantinya akan membentuk sebuah channel atau lorong ke atas atau ke bawah, yang bisa dijadikan patokan untuk melakukan aksi buy dan sell. Sucor Academy Sucor Sekuritas

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Reversal Chart Pattern
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00
00:13
Reversal chart pattern adalah pola-pola pergerakan harga yang terbentuk pada sebuah chart pada penghujung pergerakan uptrend atau downtrend. Pengertian dari reversal pattern sendiri adalah pada saat sebuah trend gagal untuk melanjutkan pergerakannya. 00:23
Contohnya pada sebuah saham uptrend, harganya gagal untuk membentuk higher high dan sebaliknya pada saat saham downtrend, harga saham gagal membentuk lower low. 00:38
Manfaatnya adalah seorang trader dapat membaca dan mengantisipasi awal pergerakan sebuah tren yang baru. Sehingga sang trader dapat membeli dengan harga saham yang lebih rendah karena sahamnya baru saja mau berbalik arah. 00:53
00:56
Pergerakan double bottom terjadi pada akhir dari pergerakan downtrend. 01:00
Apabila pergerakan harganya membentuk seperti huruf W dan harganya menembus neckline dari pattern W tersebut, maka dapat diasumsikan harga saham reversal atau berbalik arah. Trader dapat melakukan buy pada saat harga saham breakout dari neckline double bottom-nya dan sell pada saat menyentuh resistance selanjutnya. 01:20
Inverted Head and Shoulders atau IHNS adalah ketika pergerakan saham membentuk bahu kiri, 01:27
kepala dan bahu kanan. 01:29
Apabila harga saham breakout dari neckline IHNS-nya maka dapat diasumsikan harga saham reversal atau berbalik arah. 01:35
Trader dapat melakukan buy pada saat harga saham breakout dari neckline IHNS-nya dan sell pada saat menyentuh resistance selanjutnya. 01:46
Pola Cup and Handle & cara penggunaannya 01:49
Pola cup and handle adalah ketika pergerakan harga saham membentuk sebuah cangk
01:53
lalu dilanjutkan oleh pembentukan gagang cangk
01:56
yang berada di ujung sebuah downtrend. Apabila harga saham breakout dari neckline cup and handle-nya 02:00
maka dapat diasumsikan harga saham reversal atau berbalik arah. 02:05
Trader dapat melakukan buy pada saat harga saham breakout dari neckline cup and handle-nya dan sell pada saat menyentuh resistance selanjutnya. 02:12
02:19
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nama institusi: Sucor Academy
chapter: Continuation Chart Pattern
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 39 Continuation Chart Pattern Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Danika A. Sari Financial Educator Dari namanya sendiri, continuation chart pattern dapat ditemukan di tengah pergerakan uptrend atau downtrend. Pattern-pattern tersebut mengindikasikan bahwa harga saham sedang koreksi sementara sebelum melanjutkan perjalanannya. Manfaat mengetahui Continuation Chart Pattern Manfaatnya adalah untuk mempermudah trader pemula untuk menemukan kesempatan dan sebuah pola dari pergerakan yang seolah-olah sangat random di mata trader pemula. Pola Bullish Pennant & cara penggunaanya Pola bullish pennant adalah ketika harga saham membentuk pola sebagai berikut, yang berada di tengah pergerakan uptrend. Apabila harga saham breakout dari garis atas pola tersebut, maka diasumsikan harga saham akan melanjutkan pergerakan uptrend-nya. Trader dapat melakukan buy pada saat harga saham breakout dari garis atas. Untuk mencari targetnya, dapat dikopi tiang bendera dari pola tersebut dengan titik paling rendahnya dipindahkan ke titik paling rendah dari pennant-nya. Trader dapat menempatkan target sell pada akhir dari tiang bendera tersebut. Untuk falling wedge, strateginya sama. Hanya bentuknya saja yang berbeda, yaitu sebagai berikut. Trader dapat melakukan buy pada saat harga saham breakout dari garis atas falling wedge-nya. Dan targetnya sama sesuai dari tiang benderanya. Pola Bullish Flag & cara penggunaanya Untuk bullish flag sendiri strateginya sama dengan pola-pola sebelumnya. Hanya bentuknya saja yang berbeda yaitu membentuk bendera sebagai berikut. Trader dapat melakukan buy pada saat harga saham breakout dari garis atas flag-nya. Dan target sama sesuai dari tiang benderanya. Sucor Academy Sucor Sekuritas
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Strategi Membeli Saham
0:09
Sudah punya akun saham belum?
scan dibawah untuk daftar!
0:13
Mengenal strategi by on weakness. By on weakness adalah teknik membeli pada saat harga saham sudah berada di area support-nya atau area harga terendah atau weakness. Untuk memanfaatkan pantulan harga yang akan menuju resistance berikutnya.
0:28
Mengenal strategi â€œBuy on Breakoutâ€
0:30
Buy on breakout adalah teknik membeli pada saat harga saham menembus area resistance-nya menuju ke resistance berikutnya.
0:38
Mengenal strategi â€œBuy on Retracementâ€
0:40
Buy on retracement hampir sama dengan by on weakness tetapi dilakukan setelah harga saham breakout dari resistance-nya namun harga sahamnya masih turun sedikit untuk menguji support yang baru saja terbentuk. Mengantisipasi pantulan untuk menuju resistance berikutnya.
0:57
Sucor Academy
0:59
Sucor Sekuritas

judul kursus: Analisa Teknikal
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Classical vs Modern Technical Analysis
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Literasi Keuangan Teknikal Fundamental Sucor Academy #Topik 41 Classical vs Modern Technical Analysis Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Danika A. Sari Financial Educator Perbedaan Classical dan Modern Technical Analysis. Analisis teknikal klasik umumnya mencakup penggunaan grafik dan pola-pola klasik seperti chart pattern, classical dan dynamic support and resistance. Jadi intinya kita banyak menggambar. Di sisi lain, analisa teknikal modern lebih berfokus pada penggunaan rumus matematika, algoritma dan teknologi-teknologi canggih. Dalam analisa teknikal ini kita tidak perlu menggambar lagi, karena biasanya platform chart yang kita pakai sudah akan otomatis menggambarkan indikatornya di chart kita. Kelebihan & kekurangan masing-masing Teknikal klasik dapat memberikan gambaran yang sederhana dan mudah dimengerti, tetapi kelemahannya adalah kurangnya ketepatan dan kompleksitas dalam menghadapi kondisi pasar yang semakin kompleks. Sementara analisis teknikal modern menawarkan ketepatan yang lebih tinggi dan dapat menangani data yang lebih kompleks, namun kelemahannya adalah kompleksitas yang mungkin sulit dipahami oleh investor pemula. Bisakah menggunakan keduanya? Tentu saja bisa, karena teknikal modern itu sendiri tidak bisa digunakan dengan sendirinya karena setiap indikator digunakan untuk kondisi pasar yang berbeda-beda. Apabila keduanya digabungkan, maka hasil yang didapat tentunya akan menjadi lebih akurat. Sucor Academy Sucor Sekuritas
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Teknikal
Fundamental
0:06
#Topik 42
Indikator Dalam Modern Technical Analysis
0:09
Sudah punya akun saham belum?
scan dibawah untuk daftar!
0:13
Moving average artinya garis rata-rata yang diperoleh dari perhitungan harga saham dalam kurun waktu tertentu sebelum hari ini untuk melihat pergerakan harga saham. Waktu yang dimaksud adalah hari kerja yang berlaku, misal 5 hari itu 1 minggu, 20 hari itu 1 bulan, 60 hari itu 3 bulan dan seterusnya.
0:33
Jika trader melihat istilah moving average 20 hari, berarti angka tersebut adalah rata-rata pergerakan saham dalam 1 bulan ke belakang.
0:41
Pengenalan stochastic dan penggunaanya
0:43
Stochastic oscillator merupakan salah satu indikator teknikal populer yang sering digunakan para trader untuk menganalisis saham. Alasan utamanya adalah indikator ini mempunyai keakuratan dalam menunjukkan momentum yang tepat untuk membeli maupun menjual saham. Indikator ini juga cenderung mudah untuk dipelajari dari segi penggunaannya. Stochastic oscillator adalah sebuah indikator yang mengukur harga penutupan saham dengan kisaran harga pada periode waktu tertentu. Fungsinya tidak lain agar trader bisa mengetahui saat harga akan berbalik arah atau reversal. Pembalikan arah tersebut biasanya ditemukan di area yang disebut jenuh beli atau overbought atau area jenuh jual atau oversold.
1:26
Kelemahan dua indikator tersebut
1:28
Tentu saja tidak ada indikator yang sempurna. Dan setiap indikator memiliki pemakaian case by case. Misalnya, stochastic biasanya digunakan pada saat market sedang sideways. Apabila sedang uptrend area overbought dari stochastic tidak bisa digunakan sebagai sinyal sell. Sebaliknya, apabila sedang downtrend, area oversold tidak bisa digunakan sebagai sinyal buy. Untuk moving average, karena data yang diambil adalah historis, maka indikator tersebut memiliki sifat lagging atau terlambat. Apabila trader secara murni menggunakan golden cross atau dead cross moving average sebagai sinyal buy dan sell, pastinya profit yang didapat dari aksi tersebut tidak optimal.
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transkripsi: #Topik 43 Identifikasi Swing High & Low Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Danika A. Sari Financial Educator Sebelumnya kita sudah belajar mengenai tiga fase trend, yaitu uptrend, downtrend dan sideways. Kali ini kita akan membedah struktur dari trend-trend tersebut. Setiap fase trend bisa dibagi menjadi tiga bagian yaitu primary trend, secondary trend dan minor trend. Primary trend adalah pada saat harga saham bergerak ke arah utama dari fase trend tersebut. Kalau uptrend dia naik, kalau downtrend dia turun. Pergerakan primary trend adalah lebih panjang dari secondary trend. Secondary trend sendiri biasa dikenal oleh trader sebagai konsolidasi atau koreksi. Dia bergerak berlawanan dari arah fase tren. Kalau sedang uptrend maka secondary-nya adalah turun dan sebaliknya untuk downtrend arahnya menjadi naik. Untuk minor trend sendiri adalah pergerakan kecil yang terjadi pada tren primary dan secondary. Pergerakannya biasanya sangat minim kalau dibandingkan dengan primary dan secondary. Pengertian Swing Swing adalah perpindahan dari primary trend ke secondary trend. Pada fase uptrend, apabila setelah naik tinggi dia berbalik arah atau reversal menjadi turun, titik perubahan tersebut bisa disebut sebagai titik swing high. Lalu apabila saham sedang koreksi dan dia ada pantulan untuk kembali ke arah primary trend, itu disebut sebagai swing low. Apabila trader sudah bisa menemukan titik swing low, di situlah trader dapat buy on weakness yang optimal. Dan sebaliknya, apabila sudah bisa menemukan titik swing high, di situlah trader dapat menjual sahamnya dengan harga dan profit yang optimal. Cara menemukan swing Biasanya ada beberapa kriteria yang dapat menentukan bahwa harga saham akan melakukan swing yang sesungguhnya bukan hanya pergerakan minor. Kita ambil contoh dari saham yang sedang uptrend. Yang pertama adalah, pergerakan saham tersebut berada di area support dan resistance klasik atau dynamic-nya. Yang kedua adalah candle pada hari itu menembus titik atau buntu tertinggi dari beberapa candle sebelumnya, atau membentuk pattern candlestick. Yang ketiga adalah konfirmasi dari indikator-indikator lainnya, seperti moving average, stochastic, atau bahkan menggunakan teori fibonacci. Apabila harga saham tersebut memenuhi kriteria-kriteria di atas, maka probabilitas harga saham tersebut akan swing menjadi semakin besar. Sucor Academy Sucor Sekuritas
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Cara Membuat Trading Plan
0:09
Sudah punya akun saham belum?
scan dibawah untuk daftar!
0:13
Untuk menjadi trader yang baik diperlukan disiplin pada saat trader akan masuk ke suatu saham. Yang perlu diperhatikan adalah area buy, target profit, dan stop loss. Bagaimana cara menentukan buy area? Tergantung dari strategi membeli saham, buying area dapat dipasang pada area breakout resistance atau pada saat rebound di area support berdasarkan pola candlestick. Bagaimana cara menentukan target profit? Target profit dapat dipasang di area resistance terdekat berdasarkan strategi yang trader pakai. Contohnya target double bottom dan target dari bullish flag. Bagaimana cara menentukan stop loss? Langkah stop loss adalah langkah yang paling penting untuk meminimalisir risiko dari suatu posisi. Untuk mencari stop loss kita dapat menggunakan dua cara. Yang pertama adalah di bawah area support. Yang kedua adalah titik ikhlas atau berdasarkan rela hilang berapa persen apabila area support terlalu jauh.
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transkripsi: #Topik 45 Memiliki Money Management yang Efektif Sudah punya akun saham belum? scan dibawah untuk daftar! Sucor Academy Danika A. Sari Financial Educator Cut loss merupakan tindakan menjual aset atau menutup posisi trading untuk membatasi kerugian. Ini bukanlah titik kelemahan, melainkan strategi yang bijak. Ada beberapa alasan mengapa cut loss itu sangat penting. Yang pertama, cut loss membantu melindungi modal. Tanpa cut loss, kita bisa terjebak dalam perdagangan yang bergerak melawan kita, menyebabkan kerugian yang terus bertambah. Dengan memiliki titik cut loss yang telah ditentukan sebelumnya, kita dapat membatasi risiko dan menjaga modal agar tetap aman. Alasan kedua adalah karena matematika itu tidak adil. Maksudnya apa? Kita bisa lihat tabel berikut. Kalau dilihat apabila kita loss 10%, kita harus profit 11% untuk mengembalikan modal kita, karena modal yang bisa digunakan juga ikut berkurang. Jadi kita ada usaha ekstra 1%. Kelihatannya kecil. Namun coba kita lihat apabila kita loss 30%. Jumlah usaha ekstra yang perlu kita lakukan sebesar 13%. Dan angka tersebut akan semakin besar apabila loss kita semakin besar juga. Lihat angka 50%. Bayangkan kita harus melipatgandakan sisa modal kita untuk kembali ke modal awal. Mengetahui Risk to Reward Ratio Mengetahui risk to reward ratio membantu kita membuat keputusan trading yang lebih baik. Misalnya, jika kita menetapkan risk to reward ratio 1 banding 2, itu berarti kita bersedia meresikokan 1% dari modal kita untuk mendapatkan potensi keuntungan 2%. Dengan mengatur rasio ini, kita dapat mencapai keseimbangan antara risiko dan imbal hasil yang realistis. Kita ambil contoh pakai strategi dengan risk to reward ratio 1 banding 2 dan kita beli 10 saham. Apabila 5 dari 10 saham tersebut kita jual rugi dan sisanya berhasil mencapai target, maka kita masih profit sebesar 15%. Sucor Academy Sucor Sekuritas
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transkripsi: 1. Analisis Teknikal
Metode untuk memprediksi pergerakan harga aset di masa depan dengan menganalisis data historis. Membantu trader mengidentifikasi pola dan tren pada grafik, serta mengatur risiko dan strategi investasi.

2. Candlestick
Representasi visual pergerakan harga dalam periode waktu tertentu. Tubuh candle menunjukkan harga pembukaan dan penutupan, sedangkan sumbu menunjukkan harga tertinggi dan terendah.

3. Dow Theory
Kerangka dasar analisis teknikal oleh Charles H. Dow, meliputi:

Pergerakan pasar dalam tren yang berkelanjutan (bull market atau bear market).
Tiga fase tren pasar: akumulasi, partisipasi publik, dan distribusi.
Semua berita tercermin dalam harga saham.
Indeks harus saling mengkonfirmasi.
4. Volume dan Keberlanjutan Tren
Volume perdagangan yang meningkat harus sejalan dengan tren naik dan volume yang menurun harus sejalan dengan tren turun. Tren berlanjut hingga terjadi pembalikan yang terindikasi oleh pola harga atau indikator teknikal.

5. Candle Bullish dan Bearish

Bullish: Hammer, Bullish Engulfing, Morning Star.
Bearish: Shooting Star, Bearish Engulfing, Evening Star.
6. Tren Pasar

Uptrend: Harga cenderung naik, trader mencari peluang beli di support.
Downtrend: Harga cenderung turun, trader mencari peluang jual di resistance.
Sideways: Harga bergerak dalam kisaran terbatas, trader menggunakan strategi range-bound.
7. Empat Fase Pasar

Akumulasi: Investor institusional membeli aset dengan harga murah.
Markup: Harga naik signifikan, volume tinggi.
Distribusi: Investor institusional mulai menjual, harga fluktuatif.
Markdown: Harga turun signifikan, sentimen negatif.
8. Support dan Resistance

Classical: Berdasarkan data historis.
Dynamic: Level bergerak mengikuti tren.
9. Reversal dan Continuation Chart Pattern

Reversal: Double Bottom, Inverted Head and Shoulders, Cup and Handle.
Continuation: Bullish Pennant, Falling Wedge, Bullish Flag.
10. Strategi Membeli Saham

Buy on Weakness: Membeli di area support.
Buy on Breakout: Membeli saat harga menembus resistance.
Buy on Retracement: Membeli setelah breakout, saat harga menguji support baru.
11. Analisis Teknikal Klasik vs Modern

Klasik: Menggunakan grafik dan pola klasik, mudah dimengerti.
Modern: Menggunakan rumus matematika dan algoritma, lebih tepat namun kompleks.
Gabungan: Kombinasi kedua pendekatan untuk hasil lebih akurat.
12. Indikator dalam Modern Technical Analysis

Moving Average: Rata-rata harga dalam periode waktu tertentu, menunjukkan tren.
Stochastic Oscillator: Indikator momentum, mengidentifikasi kondisi overbought dan oversold.
13. Swing High dan Swing Low

Swing: Perpindahan dari primary trend ke secondary trend.
Swing High: Puncak tertinggi sebelum reversal dalam uptrend.
Swing Low: Lembah terendah sebelum reversal dalam downtrend.
14. Trading Plan
Harus mencakup buy area, target profit, dan stop loss.

15. Money Management dan Cut Loss

Cut Loss: Menjual aset untuk membatasi kerugian.
Risk to Reward Ratio: Mencapai keseimbangan antara risiko dan potensi keuntungan.
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Jenis-Jenis Rekening Saham
dan Biaya Transaksi
00:09
Sudah punya akun saham belum?
scan dibawah untuk daftar!
00:13
Halo teman-teman mengenal jenis-jenis rekening saham bagi calon investor atau trader adalah salah satu hal yang penting Jadi aku akan bantu menjelaskan mengenai jenis-jenis akun saham di Sukor Sekuritas, check it out
Nah jenis-jenis rekening saham di Sukor Sekuritas terbagi dua loh ada akun regular dan akun online Yang pertama ada akun regular yang merupakan jenis akun umum yang bisa dipilih oleh para calon investor atau trader dengan visual 0,35 dan fee beli 0,25 Sedangkan akun online adalah jenis akun yang bisa dipilih oleh calon investor atau trader dengan biaya yang lebih murah yaitu jual 0,25 dan fee beli 0,15 Bedanya akun online itu kamu mengisi form secara mandiri dan tidak melibatkan dealer
Selanjutnya yang gak kalah penting nih adalah bagaimana teman-teman mengeksekusi dalam pembukaan akun baik regular maupun online For your information untuk mendaftar akun regular maupun online cukup melalui link iform.sukorsekuritas.com Nah untuk itu yuk simak baik-baik, pertama untuk memulai proses pembukaan akun saham di PT Sukor Sekuritas kamu bisa akses iform.sukorsekuritas.com melalui Safari Google Chrome atau browser di handphone kamu Setelah klik link tersebut kamu akan langsung diarahkan ke laman resmi PT Sukor Sekuritas di sana temukan opsi create an account untuk memulai pembukaan akun baru Lalu klik tombol selanjutnya Pada halaman FAQ teruskan dengan klik tombol selanjutnya kembali
Kemudian kamu akan diminta untuk memberikan beberapa informasi terkait jenis akun yang ingin kamu buka apakah itu akun online atau regular Penting untuk dicatat bahwa untuk akun regular kamu akan mendapatkan formulir tambahan dalam bentuk fisik yang perlu diisi Sedangkan untuk akun online cukup mengisi secara mandiri melalui iform.sukorsekuritas.com Jadi pilihlah sesuai kebutuhan Di halaman ini wajib untuk melengkapi informasi penting termasuk memilih bank RDN serta mengisi detail seperti nama lengkap nomor KTP alamat email nomor telepon dan rincian rekening bank pribadi Jangan lupa juga nih untuk mencantumkan informasi sales atau referral jika ada Setelah mengisi informasi tersebut dengan benar maka kamu akan dikirimkan sebuah email opening account yang berisikan nomor aktivasi akun dengan empat angka dari Sukor Sekuritas di email pribadi kamu Pada email yang dikirimkan kamu bisa mengklik login dan masukkan angka aktivasi akun di halaman yang telah diarahkan Setelah aktivasi akun tahapan berikutnya kamu akan diminta untuk mengisi informasi berupa data pribadi alamat pribadi dan alamat domisili
Halaman selanjutnya kamu juga akan diminta mengisi mengenai data bank data pekerjaan dan kontak darurat Setelah terisi dengan baik maka kamu bisa klik next untuk tahapan berikutnya
Pada tahap ini kamu akan menyetujui ketentuan Fatca atau CRS dan pilih profil resiko sesuai preferensi Selain itu ada beberapa opsi informasi tambahan yang bisa dicentang sesuai kebutuhan kamu Setelah selesai lanjutkan dengan klik next dan kamu akan melihat status pembukaan rekening efek saat ini Prosesnya akan melibatkan tahapan seperti pengiriman data nasabah dilanjutkan dengan peninjauan oleh tim customer service Pengecekan oleh KSEI hingga tahap penungguan nomor RDN
Proses tersebut dilanjutkan dalam waktu 1 sampai 2 hari kerja aja loh Jadi ditunggu sebentar ya teman-teman
Selanjutnya ketika data kamu telah terverifikasi kamu akan menerima email dari spot account information yang menandakan akun kamu sudah berhasil dibuat email ini berisi informasi username password dan pin akun spot Ingat ya pin ini bisa diubah sesuai keinginan kamu
Langkah selanjutnya kamu bisa mengunduh aplikasi Spot by Sukor Sekuritas yang dapat ditemukan di App Store dan Google Play Store Setelah berhasil diunduh masukkan User ID dan password yang telah kamu terima melalui email pribadi Dengan begitu kamu siap menjelajahi fitur-fitur aplikasi dan memulai perjalanan investasi dan trading kamu dengan mudah

judul kursus: Mengenal SPOT
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Melakukan Transaksi Saham
lesson: Melakukan Transaksi Saham
transkripsi: 00:12 Setelah kamu tahu mengenai jenis akun saham, serta prosedur pembukaan akun, selanjutnya yang tidak kalah penting adalah cara melakukan transaksi jual-beli saham. Pada topik ini, akan terbagi menjadi empat bagian meliputi cara melakukan deposit dan withdrawal dana, jenis-jenis order saham, cara menempatkan order saham, serta pemantauan order saham. Tanpa menunggu lama lagi, sini aku jelasin satu-satu. Yang pertama, ada cara melakukan deposit dan withdrawal di dana akun Spot by Sucor Sekuritas. Deposit sendiri artinya adalah uang yang disimpan di RDN untuk transaksi. Sedangkan withdrawal adalah kegiatan penarikan dana dari RDN Bank akun saham ke rekening pribadi.
01:05 Untuk melakukan deposit, langkahnya cukup sederhana. Kamu hanya perlu melakukan transfer sejumlah dana ke rekening RDN atau rekening dana nasabah yang terkait melalui ATM atau M-Banking. Setelah proses transfer selesai, kamu dapat melihat jumlah deposit tersebut tercatat di portofolio pada bagian cash balance. Dengan begitu kamu dapat dengan mudah melacak dan mengelola dana yang tersedia untuk investasi. Simple, bukan?
01:36 Lalu untuk withdrawal, kamu bisa ke menu home, lalu masuk ke bagian portfolio pada menu Fund Transfer. Pada bagian ini penarikan saldo RDN dapat dilakukan setiap jam kerja bursa dengan batas waktu 09:30 WIB hingga 11:30 WIB.
01:59 For your information, penarikan withdrawal telah memperhitungkan kewajiban transaksi yang jatuh tempo pada T+0, T+1, T+2, dan T+3, serta open order.
02:13 Selanjutnya ada jenis-jenis order saham. Yang pertama, advance order dan basic order. Bedanya advance dengan basic adalah, pada basic order yang kita input akan langsung dikirim. Kita bisa memasang auto order pada tab advance yang hanya akan dikirim jika kondisi tertentu telah terpenuhi. Kita juga bisa menentukan kondisi yang diinginkan seperti last price, bid price, atau order price. Cara memakai advance order dan basic order adalah pilih saham yang kamu mau. Setelah itu, kamu dapat klik buy atau sell dan akan muncul tab basic advance. Yang kedua, GTC atau good till cancel. Jika kamu berencana untuk membeli saham di titik support, fitur GTC dapat menjadi sahabatmu. Dengan GTC, kamu memiliki kemampuan untuk menetapkan harga saham di level support yang diinginkan dan memilih durasi berlakunya order ini. Setelah itu, tinggal menunggu hingga order tersebut match. Untuk cancel order kamu bisa ke menu transaction, lalu klik menu GTC dan pilih saham yang ingin kamu cancel. Yang ketiga, trailing stop. Trailing stop ini merupakan hal yang paling penting untuk membatasi kerugian para trader atau investor. Trailing stop ini adalah jenis order yang bisa mengatur kerugian sesuai dengan harga yang ditentukan oleh kamu secara otomatis dari harga saham di pasaran saat ini. Jadi, saat kamu tidak punya banyak waktu untuk memantau market, trailing stop akan bekerja untuk mengamankan kamu dari kerugian yang berlebih. Cara menggunakan trailing stop ada pada menu sell. Teman-teman bisa memilih opsi trailing stop, lalu masukkan jumlah lot yang ingin dijual. Tentukan batas stop loss kamu minimal satu tick di bawah harga terakhir. Lalu kamu juga bisa pilih durasi order trailing stop dan klik sell. Selesai deh. Nah, untuk kamu yang ingin memantau order saham, caranya gampang banget loh. Kamu ini tinggal ke menu transaction, dan terdapat keempat jenis order saham. Lalu, bisa dilihat apakah order sudah match atau masih posisi reject ya, teman-teman.
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Fitur SPOT
Smart Assistant
00:09
Sudah punya akun saham belum?
scan dibawah untuk daftar!
00:13
Teman-teman kalau di topik sebelumnya sudah membahas mengenai prosedur transaksi saham Kurang lengkap rasanya kalau aku tidak menjelaskan kelebihan aplikasi SPOT by Sukor Sekuritas Salah satu yang diunggulkan di SPOT by Sukor Sekuritas adalah hadirnya tiga fitur kece dan yang canggih yang akan jadi teman trading atau investasi kamu Let's take a look FYI tiga fitur ini sudah terintegrasi AI loh Jadi terupdate banget Pertama ada fitur SPOT Smart Assistant Ini adalah fitur chatbot keren berbasis AI alias Artificial Intelligence Jadi kalau kamu lagi bingung mau beli atau jual saham SPOT Smart Assistant siap bantu jawab pertanyaan kamu dengan cepat bahkan lebih cepat daripada chat gebetan kamu loh Nah nantinya SPOT Smart Assistant akan kasih info real-time tentang harga saham, volume perdagangan dan performa saham secara keseluruhan Kamu bisa dapatkan semua data penting mulai dari potensi saham take profit cut loss sampai support dan resistance plus pivot price Serasa punya asisten pribadi yang super canggih deh SPOT Smart Assistant ini beneran bisa jadi lifesaver kamu loh Kenapa Ya karena hemat waktu banget buat bikin keputusan jual beli terutama di tengah kondisi pasar yang volatil Terus gimana sih akses dan cara menggunakannya Gampang dan simpel banget loh teman-teman Pertama kamu tinggal download akun SPOT by Sukor Sekuritas atau yang sudah punya bisa langsung masuk ke dalam aplikasi Setelah masuk home page pada bagian atas pilih menu SPOT Smart Assistant Setelah itu akan muncul tampilan seperti chat room Nah dari situ kamu sudah bisa tanya-tanya potensi suatu saham ke SPOT Smart Assistant Aku kasih contoh ya teman-teman Kamu bisa pilih trading dan masukkan kode emiten lalu klik enter atau send di sebelah kanan tanda pesawat Pastikan kamu tambahkan tanda dollar sign sebelum kamu masukin kode emitennya ya Terakhir catatat nih teman-teman disclaimer on pastikan kamu paham resiko dan keputusan yang diambil adalah keputusan sendiri Stay smart

judul kursus: Mengenal SPOT
nama institusi: Sucor Academy
chapter: Fitur Bandarmology & SPOT Signal
lesson: Fitur Bandarmology & SPOT Signal
transkripsi: 00:13 Kalau sebelumnya kita kenalan dengan fitur Spot Smart Assistant, selanjutnya ada Spot Signal. Fitur ini akan membantu kamu dalam menetapkan keputusan jual atau beli yang lebih confident. Signal fresh buy dan fresh sell membantu para trader membuat keputusan lebih confident. Kalau kamu lihat fresh buy muncul, berarti ada tanda-tanda saham berpotensi menghijau. Fitur ini kayak alarm buat para investor dan trader untuk mengingatkan kalau ada peluang bagus untuk beli saham. Sedangkan signal fresh sell adalah isyarat kalau saham berpotensi jadi merah. Bisa karena tren pasar berubah, ada news terkait emiten, atau fundamental perusahaan lagi on the rocks. Nah, signal ini kayak signal merah buat para trader agar bisa memikirkan untuk sell saham sebelum nantinya jadi loss. Cara pakainya gimana? Sini sini aku kasih tahu. Pertama, masuk ke dalam aplikasi Spot by Sucor Sekuritas lalu klik all menu, pilih menu Stock Info. Lalu cari dan pilih Spot Signal di sini. Kamu bisa lihat seluruh signal buy atau sell dan saham bullish atau bearish.
01:34 Nah, selanjutnya ada fitur Bandarmology. Last but not least, fitur yang juga akan bantu kamu khususnya pada perubahan tren. Sst, bukan perubahan sikap pacar kamu itu tapi ya. Fitur Bandarmology merupakan fitur yang membantu para trader dan investor untuk mengamati antara harga dan volume saham. Di sini kamu enggak perlu ribet untuk melihat bentuk tren dan pola pasar, karena dengan fitur ini bisa bikin tren dan pola pasar jadi lebih jelas. Enggak cuma itu loh, fitur Bandarmology juga bisa jadi andalan kamu buat bikin keputusan jual beli satu saham berdasarkan chart HAKA HAKI. Jadi kalau ada potensi perubahan tren, langsung deh ada signal buat jual atau beli saham. Jadi, lebih cepat dapat cuan. Disclaimer on ya, enggak berhenti di situ aja. Fitur ini juga bikin para trader lebih mudah menangkap peluang hanya dengan melihat pergerakan harga dan volume. Kamu bisa langsung tahu kalau ada tekanan jual besar-besaran atau saham yang dikumpulkan dengan serius. Buat kamu yang mau pakai fitur ini, aku jelasin ya. Pertama, buka aplikasi Spot by Sucor Sekuritas, lalu buka saham pilihan kamu. Setelah itu, ada fitur Bandarmology dan akan terlihat grafiknya. Penting untuk diingat ya, teman-teman, kalau garis merah di atas garis hijau menunjukkan saham itu lebih banyak dijual dibandingkan dibeli. Ini disebut distribusi. Sedangkan kalau garis hijau di atas garis merah menunjukkan saham tersebut lebih banyak dibeli dibandingkan dijual. Ini disebut akumulasi. Mudah kan? Tunggu apa lagi? Langsung pakai fitur-fitur kece nan canggih dari Spot by Sucor Sekuritas biar makin afdol trading sahamnya.
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Cara Investasi Reksa Dana
di SPOT by Sucor Sekuritas
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Sudah punya akun saham belum?
scan dibawah untuk daftar!
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Di SPOT by Sucor Sekuritas juga bisa investasi produk reksadana Spot memberikan kemudahan bagi kamu yang ingin berinvestasi dengan profil risiko rendah yuk kita intip bersama cara investasi reksadana di Spot by Sucor Sekuritas Pertama login aplikasi SPOT bagi pengguna lama SPOT aktifkan fitur reksadana dan tunggu verifikasi selambat-lambatnya 2 hari kerja Untuk pengguna baru yang belum memiliki akun dapat mendaftar di iform.sukorsekuritas.com dan langsung aktifkan fitur reksadana Spot by Sukor Sekuritas secara otomatis Setelah masuk ke dalam aplikasi SPOT tekan tombol reksadana lalu kamu akan diarahkan pada pilihan reksadana seperti pasar uang pendapatan tetap dan produk reksadana lainnya
Untuk kamu yang ingin melihat grafik dan informasi dari produk reksadana yang akan dipilih bisa klik tab kinerja dan informasi Lalu ketika ingin membeli unit reksadana kamu dapat top-up RDN lalu melakukan pembelian dengan klik tombol buy
Untuk transaksi dapat dilakukan di antara pukul 00:00 sampai 1 siang WIB harga per unit akan mengikuti harga pada hari pembayaran Sementara untuk transaksi antara jam 1:01 sampai jam 11:59 WIB harga per unit mengikuti H+1 atau pada hari kerja bursa berikutnya Pastikan kamu sudah paham dengan menekan tombol saya mengerti setelah membaca info tersebut setelah semua tahapan dilalui dengan benar Selamat produk reksadana sudah berhasil dibeli dan bukti transaksi akan segera meluncur ke emailmu gampang banget kan Mulai investasimu sekarang di Spot by Sukor Sekuritas ingat untuk segera download aplikasinya
02:20
Cara jual reksa dana
02:22
Nah untuk cairan reksadana caranya juga gampang loh kamu bisa masuk ke aplikasi Spot by Sukor Sekuritas lalu klik menu portfolio Setelah itu pilih reksadana yang mau dijual Contohnya kamu punya Sukor Invest Money Market Fund klik titik tiga di sebelah tab beli lagi dan pilih opsi jual produk
Nah di sini kamu bisa atur jumlah dana yang mau dijual bisa custom sesuai keinginan atau jual semua Pastikan jumlahnya sudah sesuai ya setelah itu pilih rekening pencairan dana dan klik jual
Pastikan kamu sudah paham dengan ketentuan harga per unit reksadananya ya Setelah semua oke tekan jual reksadana dan voila penjualan reksadanamu sukses
Investasi lebih mudah dan menyenangkan dengan Spot by Sukor Sekuritas

judul kursus: Mengenal SPOT
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lesson: Final quiz
transkripsi: 1. Jenis-Jenis Rekening Saham dan Biaya Transaksi
Terdapat dua jenis akun saham di Sukor Sekuritas, yaitu:
Akun Reguler: Akun saham umum dengan visual 0,35% dan fee beli 0,25%. Nasabah akan mendapatkan formulir tambahan dalam bentuk fisik yang perlu diisi.
Akun Online: Akun saham dengan biaya yang lebih murah, yaitu jual 0,25% dan fee beli 0,15%. Pembukaan akun dilakukan secara online dan tidak melibatkan dealer.
Cara membuka rekening saham di Sukor Sekuritas:
Akses laman iform.sukorsekuritas.com melalui browser pada smartphone.
Pada laman PT Sukor Sekuritas, pilih opsi Create an account.
Pilih jenis akun yang akan dibuat (Reguler atau Online).
Lengkapi informasi yang diperlukan, termasuk bank RDN, data diri, dan rekening bank pribadi.
Cek email pribadi untuk aktivasi akun.
Login dan masukkan angka aktivasi yang dikirimkan melalui email.
Isi informasi tambahan terkait data diri, bank, pekerjaan, dan kontak darurat.
Setujui ketentuan Fatca atau CRS dan pilih profil risiko.
Tunggu verifikasi data dalam waktu 1-2 hari kerja.
Setelah data terverifikasi, download dan login pada aplikasi SPOT by Sucor Sekuritas.
2. Cara Melakukan Transaksi Saham
Deposit:
Lakukan transfer dana ke rekening RDN melalui ATM atau m-banking.
Jumlah deposit akan tercatat pada bagian cash balance di portofolio.
Withdrawal:
Pilih menu Home.
Masuk ke bagian portofolio pada menu Fund Transfer.
Penarikan saldo RDN dapat dilakukan setiap jam kerja bursa dengan batas waktu 09:30-11:30 WIB.
Jenis-jenis Order Saham:
Advance order: Order yang hanya akan dikirim jika kondisi tertentu telah terpenuhi.
Basic order: Order yang akan langsung dikirim setelah di-input.
GTC (good till cancel): Order dengan harga dan durasi tertentu yang akan terus aktif hingga match atau dibatalkan secara manual.
Trailing stop: Order untuk membatasi kerugian dengan mengatur stop loss secara otomatis.
Pemantauan Order Saham:
Masuk ke menu Transaction.
Terdapat empat jenis order saham pada menu tersebut.
Dapat dilihat apakah order sudah match atau masih reject.
3. Fitur SPOT Smart Assistant
Fitur chatbot berbasis artificial intelligence (AI) yang membantu investor dan trader dalam mengambil keputusan jual beli saham. Fitur ini menyediakan informasi real-time tentang harga, volume, dan performa saham, serta data penting lainnya.
Cara menggunakan SPOT Smart Assistant:
Masuk ke aplikasi SPOT by Sucor Sekuritas.
Pada bagian atas, pilih menu SPOT Smart Assistant.
Ketik pertanyaan pada chat room yang muncul.
Untuk pertanyaan terkait potensi saham, ketik $ diikuti kode emiten.
4. Fitur SPOT Signal
Fitur yang membantu investor dan trader dalam menetapkan keputusan jual beli saham. Fitur ini memberikan signal fresh buy (saham berpotensi menghijau) dan fresh sell (saham berpotensi merah) berdasarkan analisis teknikal.
Cara menggunakan SPOT Signal:
Masuk ke aplikasi SPOT by Sucor Sekuritas.
Klik All menu.
Pilih Stock Info.
Pilih SPOT Signal.
5. Fitur Bandarmology
Fitur yang membantu investor dan trader untuk mengamati pergerakan harga dan volume saham. Fitur ini menampilkan grafik HAKA (Harga) dan HAKI (Foreign Net Value) untuk menganalisis aksi bandar.
Cara menggunakan Bandarmology:
Masuk ke aplikasi SPOT by Sucor Sekuritas.
Buka saham pilihan.
Pilih tab Bandarmology.
Cara Investasi dan Jual Reksa Dana di SPOT by Sucor Sekuritas
Investasi Reksa Dana:
Login aplikasi SPOT by Sucor Sekuritas.
Aktifkan fitur Reksa Dana (untuk pengguna lama) atau daftar dan aktifkan fitur tersebut (untuk pengguna baru).
Tekan tombol Reksa Dana.
Pilih produk Reksa Dana yang diinginkan.
Top-up RDN dan klik Buy.
Jual Reksa Dana:
Masuk ke aplikasi SPOT by Sucor Sekuritas.
Klik menu Portfolio.
Pilih Reksa Dana yang akan dijual.
Klik titik tiga di sebelah tab Beli Lagi.
Pilih Jual Produk.
Atur jumlah dana yang ingin dijual.
Pilih rekening pencairan dana dan klik Jual.
Semua fitur yang dijelaskan bertujuan untuk memudahkan investor dan trader dalam melakukan transaksi saham dan Reksa Dana. Namun, penting untuk diingat bahwa keputusan investasi adalah tanggung jawab pribadi dan investor harus memahami risikonya sebelum berinvestasi.
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Halo teman-teman semuanya. Jumpa lagi kita di online course EQmore, Emotional Intelligence for Performance. Kali ini kita akan membahas satu topik yang judulnya different ways of learning. Apa sih maksudnya? Ternyata teman-teman, untuk kita belajar, kita tuh setiap harinya pasti akan belajar sesuatu kan? Nah, bahkan sampai usia berapa pun kita akan terus belajar dalam hidup kita.
Six Seconds mengajarkan kepada kita, ada beberapa cara efektif untuk mengoptimalkan proses belajar kita. Kita mau bahas bareng-bareng ya. Yang pertama adalah, apa yang mereka bilang "Wisdom Lives Within". Apa nih maksudnya "Wisdom Lives Within"?
Di sini kita mau mengajarkan bahwa, kita itu sebenarnya harus bisa menemukan jawaban-jawaban dari persoalan kita sendiri. Ya. Untuk itu apa yang penting? Yang penting adalah self reflection.
Ya. Jadi teman-teman, kapan kita bisa melakukan self reflection? Teman-teman bisa mengatur waktunya sendiri. Apakah setiap hari, 5 menit, 10 menit sebelum tidur mungkin, atau dibagi pagi, siang, malam 5 menit, 5 menit, apa yang sudah saya lakukan, apa yang sudah baik saya lakukan, apa yang perlu saya tingkatkan, apa yang perlu saya perbaiki. Jadi self reflection. Dengan melakukan self reflection kita diharapkan bisa menemukan jawaban kita sendiri terhadap persoalan kita.
Nah, kalau posisi teman-teman itu adalah sebagai seorang coach misalnya, atau seorang leader yang sedang memberikan pembelajaran terhadap anggota timnya misalnya atau anak buahnya, ini juga penting, "Wisdom Lives Within". Artinya, teman-teman sebagai seorang coach atau sebagai seorang leader harus menciptakan suatu suasana, ya. Suatu keadaan di mana anggota tim teman-teman itu pada akhirnya bisa menemukan solusinya sendiri, bisa menemukan jawabannya sendiri.
Jadi tidak selalu dikasih tahu, harus begini, harus begini, solusinya ini, ya. Kalau kita selalu telling, harus begini, harus begini, anak buah kita, tim member kita tuh nggak akan belajar.
Jadi Six Seconds mengatakan bahwa salah satu cara efektif untuk kita bisa improve ourself, ya. Apakah untuk diri kita, atau pada waktu kita mengajarkan kepada orang lain, satu cara itu namanya "Wisdom Lives Within". Kita percaya bahwa setiap orang sebenarnya bisa menemukan solusinya sendiri.
Oke. Itu yang pertama.
Cara yang lain, ya, untuk bisa kita belajar secara efektif itu adalah, "No Way Is The Way". Apa sih maksudnya, "No Way Is The Way", ya. Artinya kita harus bisa thinking outside the box.
Ya. Kita harus bisa mengeksplor opsi-opsi yang nggak biasa-biasa saja.
Karena banyak cara yang ternyata bisa memberikan solusi yang baik, ya, kalau kita keluar dari comfort zone kita. Jadi intinya "No Way Is The Way" adalah bagaimana kita bisa mencari solusi atau opsi-opsi yang tidak biasa.
Ya. Dan yang, dan kalau pada waktu kita me-manage tim kita, satu hal yang penting adalah bagaimana kita bisa open minded terhadap usulan orang lain, pendapat orang lain, ya. Itu kita nggak merasa bahwa hanya usulan kita yang paling benar, cara kita yang paling tepat, tapi kita juga mau mempertimbangkan usulan orang lain. Being open minded. "No Way Is The Way". Itu adalah cara yang kedua.
Oke. Nah, cara yang ketiga apa?
Six Seconds mengatakan bahwa "The Process Is The Content". Ya. Saya suka banget nih dengan, dengan cara yang ini, karena saya juga orang yang sangat percaya dengan proses.
Ya. Jadi kalau kita lagi mengerjakan sesuatu, apakah itu tugas, apakah itu project, kita harus menghargai yang namanya prosesnya. Ya.
Bahkan buat saya hasilnya itu nomor dua. Yang penting adalah proses. Kenapa ini eh, "Process Is The Content" adalah salah satu cara kita bisa belajar dengan maksimal karena di proses inilah proses belajar kita sebenarnya. Apakah kita berhasil, apakah kita gagal, ya, itu nomor dua. Yang penting adalah hargai prosesnya, belajar dari proses yang ada.
"The Process Is The Content". Oke.
Nah, yang keempat, "One, Two, Three, Pasta!". Artinya apa nih, "One, Two, Three, Pasta!", ya. Artinya, teman-teman, banyak kan dari kita, saya pun demikian. Mikirnya tuh kelewatan, ya. Mempertimbangkannya tuh kelewatan, sampai nggak bikin-bikin keputusan.
Nah, ternyata ini juga satu, satu proses yang nggak efektif kalau kita terlalu mempertimbangkan, terlalu bingung, ya, mau A atau B, atau C, ya. Mana yang benar, mana yang nggak. Kalau kita terlalu indecisive, ya. Jadi sulit untuk membuat keputusan, kita juga nggak akan belajar.
Nah, "One, Two, Three, Pasta!" itu mengajarkan bahwa, you have to take action.
Ya. Kita tahu risikonya, kita tahu eh, kemungkinan yang terjadi, let's just do it.
Ya. Take action itu penting. Jadi nggak cuma aware terhadap sebuah risiko, tidak hanya cuma eh, sadar atas eh, opsi-opsi yang ada dan stop di situ, tapi we have to take action. Jadi "One, Two, Three, Pasta!" sebenarnya mengajarkan kita, at the end of the day you have to take the action.
Oke.
Nah, yang kelima, ini lucu nih, "Fish Don't Talk About Water". Maksudnya apa? Ikan jangan ngobrolin tentang air.
Kira-kira apa tuh, teman-teman, artinya? Artinya mirip tadi sebenarnya. Kita harus berani untuk membuat keputusan-keputusan yang nggak biasa. Ya. Yang, yang mungkin lain daripada yang lain. Kita harus berani untuk mencoba sesuatu yang baru. Jangan hanya mempertimbangkan hal-hal yang sudah sehari-hari kita lakukan, gitu. Yang kita sudah biasa. Saya biasanya begini, saya, saya nyamannya seperti ini, gitu ya. "Fish Don't Talk About The Water". Kita kalau mau belajar, kalau kita mau go to the next step, biasanya kita mau untuk melakukan sesuatu yang baru, yang tidak pernah kita lakukan. Berani untuk melakukan sesuatu yang baru.
Ya. Itu juga salah satu cara untuk bisa belajar secara efektif.
Jadi ini juga salah satu cara untuk kita bisa improve ourself. Untuk kita bisa go to the next step. Jadi kita mencoba sesuatu yang baru, yang di luar, di luar tingkat kenyamanan kita. "Fish Don't Talk About The Water". Nah, yang terakhir adalah salah satu cara yang efektif untuk kita bisa belajar secara efektif adalah, "Emotions Drive People".
Ada satu phrase dari Six Seconds yang sangat, saya suka ya, "Emotions Drive People, People Drive Performance".
Jadi teman-teman, yang men-drive our performance adalah kemampuan kita mengelola emosi kita. Percaya nggak, teman-teman? Ya. Jadi "Emotions Drive People" itu betul sekali.
Jadi kita harus tadi punya kemampuan untuk bisa merasakan emosi kita ini apa. Kalau kita bisa kenal dengan emosi kita, emosi kita ini bisa menjadi kayak lampu, gitu ya. Kayak signal untuk diri kita untuk membuat keputusan yang tepat. Mungkin sering kita dengar, hati nurani, gitu ya. Jadi sebenarnya "Emotions Drive People" itu seperti kita mendengarkan hati nurani kita. Hati nurani kita bilang apa sih? Dan jangan, jangan ignore hati nurani kita karena itu adalah signal dan kadang-kadang signal itu sangat halus, teman-teman. Dia tidak akan secara tegas eh, untuk bilang bahwa, hei, kita mesti ke kiri, hei, kita mesti ke kanan. Tidak seperti itu, tapi itu suatu tanda-tanda halus yang ada di dalam hati kita yang kita harus rasakan dan ternyata signal itu penting sekali untuk kita membuat suatu keputusan yang tepat dan efektif.
Oke. Itu adalah enam cara kita bisa improve ourself, belajar sesuatu dengan efektif.
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transkripsi: Pendahuluan:
Setiap bisnis bertujuan memberikan nilai kepada konsumen sambil mendapatkan keuntungan. Dalam persaingan ketat, perusahaan yang mampu menyempurnakan dan mensinergikan proses penyampaian nilai akan memenangkan kompetisi. Proses penyampaian nilai terdiri dari tiga aktivitas utama: eksplorasi nilai, penciptaan nilai, dan penyampaian nilai, yang melibatkan penjualan, promosi, iklan, dan alat komunikasi lainnya.

Perubahan Paradigma:
Dalam kondisi pasar yang dikuasai pembeli, perusahaan harus memahami apa yang dihargai pelanggan dan efisien dalam memenuhi kebutuhan tersebut. Perspektif baru ini menempatkan pemasaran pada titik awal perencanaan bisnis, berfokus pada penawaran pasar yang dipersonalisasi bagi pelanggan. Akibatnya, persaingan menjadi lebih ketat karena permintaan lebih sedikit dibandingkan penawaran, pelanggan menuntut lebih banyak nilai, dan terdapat beragam pilihan bagi konsumen.

Proses Penyampaian Nilai:
Proses penyampaian nilai terdiri dari empat tahap dalam siklus:

Menemukan Nilai: Melakukan riset pemasaran, segmentasi pasar, memilih target pasar, dan mengembangkan positioning.
Mengembangkan Penawaran: Menyusun paket manfaat produk dan layanan pada tingkat harga yang sesuai.
Penyampaian Paket Nilai: Menyampaikan paket nilai yang telah dikembangkan kepada pelanggan.
Mengkomunikasikan Penawaran Nilai: Mengkomunikasikan penawaran nilai kepada pelanggan yang ditargetkan secara berulang dalam siklus.
Digital Focus Area:
Transformasi digital mempengaruhi elemen-elemen dalam bisnis model kanvas, yang meliputi:

Customer Relationship: Teknologi digital mempererat hubungan antara perusahaan dan pelanggan melalui umpan balik dan penciptaan nilai bersama.
Value Proposition & Customer Segment: Teknologi digital memungkinkan penciptaan nilai bersama antara perusahaan dan pelanggan, dengan proposisi nilai yang lebih relevan dan personal.
Channel: Penggunaan saluran baru untuk menjangkau pasar lebih luas dan intensif.
Key Activities: Aktivitas baru seperti analitik tingkat lanjut untuk meningkatkan proposisi nilai.
Key Resources & Partner: Sumber daya baru seperti sistem informasi canggih dan kemitraan baru yang memberikan sumber daya digital.
Revenue & Pricing: Penetapan harga adaptif melalui teknologi digital yang memungkinkan harga disesuaikan dengan tren secara otomatis.
Cost Structure: Pengoptimalan biaya melalui prediksi biaya dan peningkatan transparansi.
Efek Transformasi Digital:
Transformasi digital pada elemen bisnis model mencakup:

Proposisi Nilai: Interaksi yang lebih intensif antara perusahaan dan pelanggan, mengubah produk menjadi layanan.
Penyampaian Nilai: Keterlibatan jangka panjang dengan pelanggan melalui saluran digital.
Customer Segment: Pengumpulan dan pemrosesan data untuk memberikan solusi dan pengalaman yang dipersonalisasi.
Key Resources: Pemanfaatan sumber daya digital yang dapat dikelola secara virtual.
Key Partnership: Peluang kemitraan baru dalam layanan digital.
Key Activities: Pengelolaan informasi yang lebih baik untuk strategi dan taktik bisnis.
Co-creation Value:
Pelanggan sekarang berkontribusi pada proses penciptaan nilai, memberikan umpan balik yang meningkatkan produk dan layanan. Interaksi digital memungkinkan platform yang membangun pasar transparan yang diisi oleh berbagai mitra bisnis. Pihak yang terlibat dalam penciptaan nilai bersama berfungsi sebagai mitra dan pelanggan secara bersamaan.

Menangkap Nilai:
Transformasi digital memungkinkan analisis kinerja bisnis secara real-time, perencanaan yang lebih akurat, dan pengurangan biaya. Produk digital memiliki biaya marginal yang rendah, menghasilkan skala ekonomi yang menguntungkan struktur biaya perusahaan. Teknologi digital juga menciptakan aliran pendapatan baru dan model penetapan harga yang adaptif.

Kesimpulan:
Proses penyampaian nilai adalah tentang bagaimana perusahaan menjawab pertanyaan mengapa pelanggan harus memilih mereka dibandingkan alternatif lain. Transformasi digital memperkaya elemen-elemen bisnis model kanvas, memberikan contoh aplikasi praktis dalam dunia bisnis.
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Perubahan Perilaku Konsumen: Dengan kemunculan media digital, perilaku konsumen telah berubah drastis, mengintegrasikan teknologi dalam semua aspek kehidupan sehari-hari, dan menghabiskan lebih banyak waktu online.
Multitasking Media: Konsumen sekarang sering melakukan multitasking media, menggunakan beberapa jenis konten secara bersamaan, yang bisa menguntungkan atau merugikan efektivitas pesan iklan.
Interaksi Konsumen yang Berubah: Konsumen saat ini ingin dilibatkan dalam keseluruhan proses produk atau layanan, mulai dari desain hingga pemasaran dan pemilihan saluran penjualan.
Preferensi Konsumen Lama vs Baru: Konsumen lama lebih terfokus pada harga rendah sebagai pendorong pembelian, sementara konsumen baru lebih mementingkan pengalaman dan nilai tambah, bahkan bersedia membayar lebih untuk itu.
Kualitas Interaksi: Brand harus memahami titik sentuh yang tepat untuk berinteraksi dengan konsumen dan memastikan bahwa promosi mereka relevan dan menarik bagi konsumen yang ditargetkan.
Customer Decision Journey - YouTube
Eksposur Brand: Konsumen terus-menerus terkena impresi dari berbagai sumber sepanjang hari. Memahami perjalanan keputusan konsumen berarti menjangkau mereka dengan pesan yang tepat pada waktu yang tepat.
Customer Decision Journey (CDJ): Proses ini mencakup semua interaksi antara brand dan konsumen, dimulai dari kesadaran hingga pembelian dan setelahnya. Perjalanan ini lebih kompleks dibandingkan model corong tradisional.
Tahapan CDJ: CDJ mencakup tahap pertimbangan, evaluasi, pembelian, dan pasca pembelian. Konsumen dapat menjadi advokat atau musuh brand berdasarkan pengalaman mereka.
Model AIDA: Model tradisional yang mencakup Awareness, Interest, Desire, dan Action, telah digunakan selama dekade tetapi sekarang dianggap terlalu sederhana.
Interaksi Pasca Pembelian: Konsumen dapat menjadi duta merek jika puas dengan pengalaman mereka atau sebaliknya menjadi musuh brand jika kecewa, menunjukkan pentingnya tahap pasca pembelian.
Fase Dalam Customer Decision Journey - YouTube
Model Customer Decision Journey (CDJ): Berbeda dari model AIDA, CDJ menunjukkan bahwa konsumen melakukan perjalanan yang lebih berulang dan tidak terlalu reduktif, menambah dan mengurangi brand selama fase evaluasi.
Empat Fase Utama: Fase pertimbangan awal, evaluasi, pembelian, dan pasca pembelian. Konsumen sering kali menjalin hubungan terbuka dengan brand setelah pembelian.
Pentingnya Fase Evaluasi: Media sosial dan saluran digital baru membuat tahapan evaluasi dan advokasi semakin relevan. Informasi tambahan dari brand membantu konsumen mengarahkan mereka ke tahap pembelian.
Pengalaman Pasca Pembelian: Konsumen mencari koneksi lebih setelah pembelian dan bisa menjadi advokat brand. Namun, pengalaman buruk dapat membuat mereka memutus hubungan dengan brand.
Strategi yang Digerakkan oleh CDJ: Memahami konsumen dan perjalanan keputusan mereka, mengidentifikasi dan memprioritaskan titik sentuh, serta mengalokasikan sumber daya sesuai kebutuhan untuk mendukung hubungan brand dengan konsumen.
Touchpoints During Consumer Decision Journey (1) - YouTube
Definisi Touchpoint: Titik sentuh adalah interaksi antara brand dan konsumen selama siklus pengalaman konsumen, baik melalui saluran offline maupun online.
Perencanaan Touchpoint: Pentingnya perencanaan dan pengamatan titik sentuh meningkat di era digital, dengan banyaknya saluran dan platform baru yang tersedia.
Identifikasi Touchpoint Digital: Menyediakan wawasan tentang perilaku konsumen baru, terutama pada tahap pasca pembelian. Konsumen dapat menjadi pendukung atau musuh brand tergantung pada pengalaman mereka.
Always On Consumer: Konsumen saat ini selalu terhubung dan mengharapkan interaksi dengan brand setiap saat. Proses pembelian mereka melibatkan berbagai saluran digital.
Penelitian Striker, Wiley, dan Rosman: Studi ini mengidentifikasi bahwa titik sentuh digital yang paling sering digunakan adalah situs web brand, Twitter, Facebook, YouTube, dan LinkedIn. Namun, saluran digital baru seperti Instagram dan TikTok kini semakin relevan.
Touchpoints During Consumer Decision Journey (2) - YouTube
Saluran Digital yang Saling Melengkapi: Touchpoint dirancang untuk saling melengkapi, memungkinkan konsumen beralih antar saluran tanpa harus mengulang informasi.
Tipologi Touchpoint Digital: Striker, Wiley, dan Rosman mengidentifikasi beberapa tipologi touchpoint digital: fungsional (situs web, email), sosial (media sosial, komunitas), dan korporat (FAQ, rilis media).
Penggunaan Saluran Digital: Konsumen menggunakan berbagai saluran digital secara bersamaan, menunjukkan pentingnya memahami perjalanan konsumen secara menyeluruh.
Interaksi Pertama dengan Brand: Situs web sering menjadi interaksi pertama konsumen dengan brand, memicu kunjungan dari pencarian di internet atau iklan.
Komunitas Media Sosial: Interaksi dengan komunitas media sosial dan influencer membantu memberikan informasi dan komunikasi yang lebih mendalam tentang brand.
Touchpoints During Consumer Decision Journey (3) - YouTube
Tiga Tahapan Touchpoint: Pengalaman prapembelian, pengalaman pembelian, dan pengalaman pasca pembelian. Setiap tahap mempengaruhi keputusan konsumen.
Pengalaman Prapembelian: Mencakup iklan, situs web, sampel, katalog, dan lainnya, bertujuan meningkatkan kesadaran dan persepsi konsumen terhadap brand.
Pengalaman Pembelian: Melibatkan tampilan harga, pengemasan, interaksi penjualan, dan lainnya. Brand harus memberikan kepercayaan bahwa konsumen telah membuat keputusan yang tepat.
Pengalaman Pasca Pembelian: Mengoptimalkan pengalaman konsumen untuk meningkatkan loyalitas dan menciptakan advokat brand. Termasuk program loyalitas, buletin purna jual, dan informasi produk.
Studi Davis dan Longoria: Menunjukkan bahwa titik sentuh pasca pembelian sering diabaikan tetapi penting untuk mengembangkan ikatan jangka panjang dengan konsumen.
Menggunakan Touchpoint dalam Komunikasi Pemasaran Digital Terintegrasi - YouTube
Peta Pengalaman Konsumen: Membantu brand memberikan pengalaman konsumen yang diinginkan dan beradaptasi dengan perubahan lanskap digital.
Penggunaan Data: Data yang dikumpulkan dari touchpoint dapat digunakan secara proaktif untuk memahami dan mengarahkan perilaku konsumen.
Konsistensi dan Kejelasan Komunikasi: Penting untuk membangun pengalaman konsumen yang koheren di semua titik sentuh.
Pengalaman Konsumen di Berbagai Industri: Konsumen mengharapkan pengalaman yang sama baiknya di berbagai industri, menuntut brand untuk terus berinovasi.
Market Maker: Brand perlu berpikir untuk menjadi market maker dengan memanfaatkan setiap touchpoint untuk pertumbuhan dan penjualan yang sukses.
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Introduction to Search Engine Placement - YouTube
Lokasi Strategis di Dunia Digital: Sama seperti memiliki toko di lokasi strategis yang penting untuk kesuksesan bisnis, memiliki kehadiran digital yang strategis di mesin pencari seperti Google juga sangat penting. Toko atau website yang berada di posisi teratas hasil pencarian akan lebih sering terlihat dan terasa lebih penting dibandingkan kompetitornya.
Googling sebagai Aktivitas Umum: Google telah menjadi rute utama bagi banyak orang untuk menemukan apa yang mereka cari, hingga istilah "Googling" digunakan untuk menggambarkan pencarian informasi di internet. Memiliki peringkat tinggi di Google berarti peluang lebih besar untuk mendapatkan prospek dan pendapatan bagi bisnis.
Pentingnya Strategi Pemasaran Digital: Bisnis kini dapat beroperasi secara nasional atau global dengan memanfaatkan ruang digital. Pemasaran digital membantu meningkatkan jumlah dan kualitas prospek penjualan produk atau layanan melalui media sosial, iklan banner, email, dan lainnya.
Search Engine Marketing (SEM): SEM mencakup kegiatan optimasi mesin pencari (SEO) dan iklan mesin pencari. SEM memiliki dua pendekatan utama: organik melalui SEO dan berbayar melalui search engine advertising. Mengintegrasikan keduanya dikenal sebagai search engine marketing management, yang bertujuan menempatkan produk atau layanan di posisi teratas hasil pencarian.
Search Engine Optimization (SEO): SEO adalah cara organik untuk meningkatkan peringkat website di hasil pencarian Google untuk istilah pencarian tertentu. SEO adalah bagian penting dari SEM, bertujuan meningkatkan visibilitas dan lalu lintas ke website secara organik.
Search Engine Marketing - YouTube
Definisi SEM: SEM adalah proses pemasaran untuk mendapatkan visibilitas lebih di mesin pencari, baik secara gratis (SEO) maupun berbayar (search engine advertising). Mesin pencari mencantumkan dua jenis hasil: organik dan bersponsor. Iklan bersponsor dicocokkan dengan permintaan pencarian melalui kata kunci tertentu.
Pendekatan SEM: SEM terdiri dari teknik organik (SEO) dan teknik berbayar (search engine advertising). SEO mengoptimalkan struktur konten dan pemrograman website terhadap kata kunci tertentu, sementara iklan berbayar mencakup keyword search advertising dan content search advertising.
Keyword Search Advertising: Iklan ini dipicu oleh penelusuran kata kunci tertentu di mesin pencari. Iklan muncul di website mesin pencari saat kata kunci tertentu diketik.
Content Search Advertising: Iklan ini ditempatkan di website mitra yang memiliki konten terkait dengan iklan, bukan karena permintaan pencarian tertentu.
Sistem Pengukuran Iklan: Terdapat tiga sistem pengukuran dalam search engine advertising: pay per impression, pay per click (PPC), dan pay per conversion. PPC memungkinkan pengukuran yang lebih baik dari kontak periklanan yang sukses.
Search Engine Optimization - YouTube
Definisi SEO: SEO adalah cara alami atau organik untuk memastikan website berada di posisi teratas ketika seseorang mencari produk atau kata kunci tertentu. SEO mengacu pada teknik yang membantu peringkat website lebih tinggi dalam hasil pencarian organik.
Tujuan SEO: SEO bertujuan meningkatkan visibilitas dan lalu lintas website dengan mendapatkan peringkat tinggi di hasil pencarian Google. Ini melibatkan penyesuaian struktur konten dan pemrograman website sesuai dengan algoritma pencarian dan apa yang dicari oleh pelanggan.
Strategi Pemasaran SEO: SEO adalah bagian penting dari strategi pemasaran digital yang dapat digunakan untuk mendominasi kata kunci tertentu dan meningkatkan peringkat website.
Pengoptimalan Konten: SEO memperhitungkan bagaimana algoritma pencarian bekerja dan apa yang dicari oleh pelanggan secara online. Pemasaran berpusat pada pengguna dan nilai pelanggan serta efektivitas biaya.
Penggunaan SEO dalam SEM: SEO sebagai bagian dari SEM bertujuan meningkatkan visibilitas website secara organik, melengkapi iklan berbayar dalam strategi pemasaran.
Perbandingan SEO dan SEM - YouTube
SEO vs SEM: SEO adalah pendekatan organik untuk meningkatkan visibilitas website, sementara SEM adalah integrasi SEO dengan iklan berbayar. SEM mencakup pendekatan organik dan berbayar.
Fokus Kata Kunci: SEO fokus pada kata kunci dengan popularitas tinggi, sedangkan SEM fokus pada kata kunci yang dapat menghasilkan return on investment (ROI) tinggi.
Ukuran Keberhasilan: SEO mengukur keberhasilan dari jumlah pengunjung website, sementara SEM diukur dari jumlah konversi tujuan yang berhasil (pembelian, unduhan, instalasi).
Landing Page: Landing page SEO biasanya kaya konten dan informatif, menggunakan kata kunci relevan untuk peringkat atas. Landing page SEM berisi narasi dan ajakan untuk melakukan tindakan konversi.
Predictability: SEO lebih sulit diprediksi dibandingkan SEM, dan skill yang dibutuhkan dalam SEM lebih banyak dibandingkan di SEO.
Analisis Kata Kunci - YouTube
Pentingnya Analisis Kata Kunci: Analisis kata kunci adalah aktivitas penting dalam SEM. Ini melibatkan identifikasi kata kunci populer yang cocok dengan konten website untuk meningkatkan peringkat dan konversi potensial.
Maksud Permintaan Pengguna: Analisis kata kunci dilakukan untuk memahami maksud dari permintaan pengguna dan menemukan istilah alternatif yang relevan.
Penggunaan Google Keyword Planner: Alat ini membantu mencari kata kunci relevan, jumlah pencarian bulanan, tingkat kompetisi, dan rentang biaya yang diperlukan untuk menggunakan kata kunci tersebut.
Pengembangan Konten dengan Kata Kunci: Website dibangun dengan kata kunci yang memiliki nilai dan ROI tertinggi untuk meningkatkan potensi peringkat tinggi di mesin pencari.
Pemantauan Kata Kunci: Kata kunci harus sering dipantau dan diperbarui untuk mencerminkan praktik terbaik SEO yang berkembang.
Ringkasan Materi: Search Engine Placement - YouTube
Pentingnya SEO dan SEM: SEO dan SEM adalah bagian penting dari promosi digital. SEO adalah proses organik untuk mendapatkan peringkat tinggi di mesin pencari, sedangkan SEM mencakup SEO dan iklan berbayar untuk meningkatkan visibilitas dan pengunjung website.
Peran SEO dalam Pemasaran Digital: SEO membantu website mendapatkan peringkat tinggi secara organik, meningkatkan lalu lintas, dan mengarah pada dominasi website dengan menguasai kata kunci tertentu.
Integrasi SEM: SEM mengintegrasikan SEO dengan iklan berbayar, mencakup pendekatan organik dan berbayar untuk mencapai hasil terbaik dalam pemasaran digital.
Pengukuran dan Analisis SEM: SEM menggunakan berbagai sistem pengukuran seperti pay per impression, pay per click, dan pay per conversion untuk mengukur keberhasilan iklan.
Pentingnya Strategi Pemasaran Digital: Strategi pemasaran digital yang efektif diperlukan untuk meningkatkan jumlah dan kualitas prospek penjualan produk atau layanan, serta mencapai visibilitas tinggi di mesin pencari.
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Introduction to Social Media Placement - YouTube
Pemasaran Organik vs Iklan Berbayar: Kedua pendekatan ini penting untuk tujuan yang berbeda. Pemasaran organik melibatkan konten yang tidak didukung oleh iklan berbayar, sementara iklan berbayar menggunakan fitur-fitur iklan di platform media sosial. Pada tahun 2020, pengeluaran iklan di media sosial di AS mencapai $40,34 miliar dan diperkirakan akan terus meningkat hingga melewati $56 miliar pada tahun 2022.
Pertumbuhan Iklan di Media Sosial: Meskipun pembaruan iOS Apple membatasi penargetan pengguna di Facebook dan Instagram, pertumbuhan iklan di media sosial tetap kuat. Global, pengeluaran iklan media sosial diperkirakan mencapai $153 miliar pada 2021 dengan proyeksi mencapai $230 miliar pada 2025.
Jangkauan Organik yang Menurun: Algoritma media sosial semakin membatasi visibilitas konten yang tidak dipromosikan dengan iklan, dengan jangkauan organik rata-rata di Facebook hanya 5,2%, Instagram 0,96%, dan Twitter 0,045%. Ini menunjukkan bahwa iklan berbayar menjadi keharusan.
Pentingnya Pemasaran Organik: Meski semakin sulit, pemasaran organik tetap penting, terutama bagi usaha kecil dan menengah dengan sumber daya terbatas. Kehadiran yang konsisten dan kreatif dapat memperkuat kesadaran merek dan kepercayaan.
Platform Sosial yang Menonjol: TikTok menjadi aplikasi media sosial paling banyak diunduh dengan 805 juta pengguna aktif per bulan pada Q1 2020. TikTok menawarkan jangkauan organik yang sangat tinggi, jauh melebihi Facebook, dengan rata-rata pengguna menghabiskan 89 menit per hari di platform ini.
Jangkauan Organik dan Berbayar Serta Social Media Best Practice (1) - YouTube
Definisi Jangkauan Organik dan Berbayar: Jangkauan organik adalah aktivitas di media sosial yang dilihat oleh pengikut akun tanpa promosi berbayar. Jangkauan berbayar melibatkan penggunaan iklan berbayar untuk mensponsori konten atau membayar influencer.
Pentingnya Memahami Audiens: Memahami audiens adalah kunci dalam pemasaran media sosial. Dengan mengetahui siapa audiens dan kebiasaan mereka, brand dapat merencanakan kampanye yang efektif dan mendorong keterlibatan.
Penempatan Konten yang Tepat: Brand harus menempatkan konten di platform yang paling sering digunakan oleh audiens target mereka. Misalnya, Instagram dan TikTok untuk anak muda, Pinterest untuk wanita, dll.
Waktu Posting yang Optimal: Penting untuk memposting konten saat audiens sedang online untuk meningkatkan visibilitas dan keterlibatan.
User Generated Content (UGC): Mengajak audiens untuk membuat konten terkait produk atau layanan brand dapat meningkatkan exposure dan bertindak sebagai bukti sosial.
Social Media Best Practices (2) - YouTube
Humanisasi Brand: Memanusiakan brand di media sosial dapat meningkatkan keterlibatan. Menunjukkan aktivitas di belakang layar, membuat vlog, memberikan tips, dan memulai diskusi dengan audiens membantu brand terlihat lebih nyata dan terhubung.
Strategi Berbasis Data: Menggunakan data dan analitik untuk mengetahui apa yang berfungsi dengan baik di media sosial sangat penting. Platform media sosial menyediakan statistik tentang audiens dan interaksi konten yang dapat membantu dalam merencanakan kampanye.
Indikator Kinerja: Indikator penting yang perlu dilacak termasuk keterlibatan (engagement), jangkauan (reach), dan konversi (conversion). Indikator ini membantu mengukur efektivitas kampanye di berbagai tahap funnel pemasaran.
Split Testing: Melakukan split testing atau A/B testing untuk menguji berbagai elemen iklan dan konten guna mengoptimalkan kinerja. Mengubah satu elemen pada satu waktu (seperti headline) dan membandingkan hasilnya membantu menemukan kombinasi yang paling efektif.
Integrasi dengan Strategi Pemasaran Lain: Media sosial harus diintegrasikan dengan keseluruhan strategi pemasaran digital brand. Konsistensi antara media sosial, website, dan offline penting untuk kehadiran yang sukses.
Social Media Best Practices (3) - YouTube
Konsistensi Konten: Konsistensi dalam menciptakan dan mendistribusikan konten adalah kunci untuk membangun dan mempertahankan audiens. Gunakan kalender tayang untuk membantu distribusi konten yang konsisten.
Tren yang Relevan: Terlibat dengan isu yang sedang tren untuk tetap relevan di media sosial. Konten yang relevan dengan tren saat ini lebih mungkin mendapatkan perhatian dan keterlibatan.
Variasi Media: Gunakan berbagai jenis konten seperti teks tertulis, blog, gambar, video, live streaming, dan infografis untuk menarik perhatian audiens. Jenis konten yang digunakan harus disesuaikan dengan platform media sosial yang digunakan.
Visual dan Video: Visual dan video sangat penting dalam konten media sosial. Video telah terbukti meningkatkan konversi sebanyak 80%, sehingga penting untuk mempertimbangkan visual dan video sebagai elemen utama dalam strategi konten.
Copywriting yang Efektif: Copywriting yang baik mengikuti akronim AIDA (Attention, Interest, Desire, Action). Buat headline yang menarik, tawarkan sesuatu yang memicu ketertarikan dan keinginan, serta dorong audiens untuk mengambil tindakan.
Panduan Konten Kreatif - YouTube
Variasi Media: Menggunakan berbagai jenis konten (teks, blog, gambar, video, infografis) membantu memperkaya kehadiran brand di media sosial. Jenis konten yang digunakan harus sesuai dengan platform yang digunakan.
Visual dan Video: Konten visual dan video sangat efektif dalam menarik perhatian dan meningkatkan konversi. Pastikan untuk menggunakan ukuran yang tepat untuk foto dan video di berbagai platform.
Copywriting: Copywriting yang baik harus menarik perhatian, memicu ketertarikan dan keinginan, serta mendorong tindakan. Gunakan headline yang menarik dan pesan yang jelas.
Pemasaran dengan Influencer: Menggunakan influencer dapat membantu meningkatkan exposure. Pilih influencer yang sesuai dengan audiens target dan pastikan nilai mereka sejalan dengan brand.
Penggunaan Data dan Analitik: Manfaatkan data dan analitik untuk memahami apa yang berfungsi dan tidak berfungsi. Gunakan split testing untuk mengoptimalkan iklan dan konten, dan integrasikan strategi media sosial dengan keseluruhan strategi pemasaran digital.
Ringkasan Materi: Social Media Placement - YouTube
Efisiensi dan Efektivitas: Media sosial adalah salah satu cara paling efisien dan efektif untuk menjangkau audiens target dan mengubahnya menjadi pelanggan. Terdapat dua jalur pemasaran yaitu organik dan berbayar.
Peluang Pemasaran Digital: Media sosial telah menciptakan peluang besar untuk pemasaran digital, dari bisnis kecil hingga perusahaan multinasional yang berusaha tetap relevan dengan basis pelanggannya.
Praktik Pemasaran yang Baik: Praktik pemasaran media sosial yang baik dapat membangun loyalitas merek, menciptakan audiens baru, dan memperkuat basis pelanggan yang ada.
Keseimbangan Strategi: Penting untuk mengelola strategi pemasaran organik dan berbayar, memahami audiens, dan menggunakan data untuk mengoptimalkan kinerja kampanye.
Konten Kreatif dan Konsisten: Konsistensi dalam menciptakan konten yang kreatif dan relevan dengan tren saat ini sangat penting untuk keberhasilan pemasaran di media sosial.
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Introduction to Crossmedia Placement - YouTube
Konvergensi Media: Mengutip buku "Cyber Society: Teknologi Media Baru dan Disrupsi Informasi," konvergensi media adalah integrasi media melalui digitalisasi yang dilakukan oleh industri media. Contoh nyata di Indonesia adalah Kompas, yang berkembang dari koran cetak menjadi platform digital seperti kompas.com, YouTube Kompas TV, dan aplikasi mobile.
Fragmentasi Media dan Multitasking Konsumen: Pertumbuhan media yang besar membuat konsumen lebih selektif dan multitasking, sehingga lebih mudah menghindari iklan. Oleh karena itu, pemasar harus lebih kreatif dalam menjangkau konsumen dan menarik perhatian mereka melalui berbagai platform media.
Periklanan Lintas Media: Iklan lintas media melibatkan penggunaan lebih dari satu platform media untuk mengkomunikasikan konten. Ini membantu memaksimalkan efektivitas anggaran iklan dengan memanfaatkan kekuatan unik dan sinergi antara berbagai media.
Perencanaan Media Lama vs Baru: Perencanaan media lama berfokus pada pemilihan media individual, sementara perencanaan media baru berfokus pada kombinasi media yang menciptakan sinergi dan meningkatkan efektivitas kampanye.
Tujuan Modul: Modul ini memberikan wawasan tentang praktik periklanan lintas media dan alasan memilih iklan lintas media, serta bagaimana setiap media dalam kampanye lintas media dapat meningkatkan kontribusi dari media lainnya.
Cross Media in Practice - YouTube
Pengeluaran Iklan di Berbagai Media: Contoh merek mobil di Belanda yang menggunakan TV, radio, internet, surat kabar, majalah, dan email untuk kampanye iklan mereka menunjukkan bahwa banyak merek menggunakan iklan lintas media untuk mencapai target mereka.
Penggunaan Media yang Beragam: Studi di Belanda menunjukkan bahwa sekitar 40% kampanye iklan menggunakan lebih dari satu media, dengan mayoritas menggunakan lebih dari empat media.
Efektivitas Media Online vs Offline: Data menunjukkan bahwa meskipun investasi di media offline masih tinggi, media online lebih efektif secara biaya. Media offline menyedot 74% anggaran tetapi hanya menyumbang 57% kontribusi pendapatan, sementara media online menyedot 26% anggaran tetapi menyumbang 43% kontribusi pendapatan.
Efektivitas Biaya Pemasaran: Efektivitas biaya digital mungkin menurun seiring dengan meningkatnya anggaran pemasaran online. Sebaliknya, penurunan anggaran pemasaran di media offline meningkatkan indeks efektivitas biaya mereka.
Keseimbangan Investasi Media: Penting untuk memiliki keseimbangan investasi antara saluran online dan offline untuk mendapatkan nilai terbaik dari kampanye pemasaran.
Alasan Memilih Iklan Lintas Media (1) - YouTube
Perluasan Target Konsumen: Menggunakan beberapa media dalam kampanye pemasaran membantu menjangkau lebih banyak konsumen sasaran. Contoh: iklan di TV dan media online menjangkau kelompok sasaran yang berbeda.
Efek Pelengkap: Menggabungkan media yang berbeda memungkinkan brand memanfaatkan kekuatan unik masing-masing media untuk saling melengkapi. Misalnya, iklan di TV unggul dalam menyampaikan emosi, sementara media cetak memberikan informasi yang lebih detail.
Pengulangan Pesan: Iklan lintas media membantu mengurangi dampak negatif pengulangan dengan menggunakan pesan yang bervariasi di berbagai media. Ini penting karena orang perlu terpapar pesan beberapa kali sebelum meresap.
Kampanye Sukses: Contoh kampanye sukses adalah katalog interaktif IKEA yang menggabungkan media cetak dan digital, memungkinkan pelanggan merasakan furnitur secara tiga dimensi dan mengakses konten tambahan melalui aplikasi mobile.
Bauran Pemasaran: Menggunakan berbagai saluran digital seperti media sosial, web, dan iklan online memungkinkan perusahaan untuk mengulang pesan tanpa membuat pelanggan bosan.
Alasan Memilih Iklan Lintas Media (2) - YouTube
Sinergi Media: Menggunakan iklan TV dan radio dengan suara yang sama dapat menciptakan efek sinergi, di mana media satu meningkatkan dampak media lainnya melalui transfer visual.
Contoh Marvel: Marvel sukses memanfaatkan sinergi lintas media dengan membangun alam semesta karakter yang terhubung di berbagai platform seperti film, komik, aplikasi, dan video game, menjaga penggemar tetap terlibat di setiap titik sentuh pemasaran.
Membangun Basis Penggemar: Marvel membangun basis penggemar untuk pahlawan super individual melalui berbagai media sebelum meluncurkan film The Avengers, yang mengikat semua upaya pemasaran menjadi satu kampanye lintas media yang bersinergi.
Keberhasilan The Avengers: Kampanye lintas media Marvel terbukti sukses besar dengan The Avengers, yang menarik lebih dari $1,5 miliar di box office dan menjadi film terlaris ketiga sepanjang masa.
Pendekatan Tradisional vs Lintas Media: Pendekatan tradisional biasanya membatasi karakter dalam satu media, sementara pendekatan lintas media Marvel menciptakan alam semesta yang saling berhubungan di berbagai platform, meningkatkan keterlibatan penggemar.
The Multitasking Consumer - YouTube
Multitasking Media: Konsumen sering kali melakukan multitasking media seperti menonton TV sambil online atau menjelajahi media sosial sambil mendengarkan radio. Multitasking media dapat mempengaruhi efek iklan.
Dampak Multitasking: Beberapa peneliti berpendapat bahwa multitasking media dapat bermanfaat untuk iklan, sementara yang lain berpendapat bahwa itu merugikan karena membagi perhatian dan kapasitas kognitif konsumen.
Kapasitas Kognitif Terbatas: Individu memiliki kapasitas kognitif terbatas untuk mengalokasikan tugas selama multitasking media, yang dapat mengurangi kemampuan untuk memproses informasi iklan secara menyeluruh.
Kompetisi Sumber Daya Kognitif: Media yang digunakan secara bersamaan bersaing untuk mendapatkan perhatian konsumen, mempengaruhi efektivitas pesan iklan.
Kesimpulan Modul: Modul ini menekankan pentingnya memahami perilaku multitasking konsumen untuk mengoptimalkan strategi iklan lintas media dan meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran.
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transkripsi: Rangkuman Transkrip Youtube (Ch 1 - 5)
Berikut rangkuman transkrip Youtube dengan fokus utama pada strategi pemasaran digital, meliputi value delivery, digital placement, dan cross-media placement:
Chapter 1: Digitalisasi dan Customer Value Delivery
Pergeseran Paradigma: Dari pasar yang berorientasi pada produksi menjadi pasar yang berpusat pada pelanggan. Perusahaan perlu fokus pada value delivery yang berpusat pada kebutuhan dan keinginan pelanggan.
Proses Value Delivery: Melibatkan siklus berkelanjutan: (1) Menemukan nilai, (2) Mengembangkan nilai, (3) Menyampaikan nilai, dan (4) Mengomunikasikan nilai.
Dampak Transformasi Digital: Mempengaruhi semua elemen model bisnis canvas, termasuk customer relationship, value proposition, channel, key activities, key resources, dan revenue stream. Digitalisasi mendorong co-creation value dan mempererat hubungan pelanggan.
Chapter 2: Digital Placement Strategy & Customer Decision Journey
Perilaku Konsumen Digital: Konsumen modern terhubung secara konstan dan terbiasa multitasking dengan berbagai media. Brand perlu menjangkau konsumen di touchpoint yang tepat selama customer journey.
Model Customer Decision Journey (CDJ): Berbeda dari model AIDA, CDJ bersifat non-linear dan berulang, meliputi fase: (1) Consider, (2) Evaluate, (3) Buy, (4) Enjoy/Advocate.
Touchpoint Digital: Website, media sosial (Twitter, Facebook, YouTube, LinkedIn), email, dan aplikasi mobile adalah contoh touchpoint digital. Brand perlu mengidentifikasi dan mengoptimalkan touchpoint ini untuk memaksimalkan customer experience.
Chapter 3: Search Engine Placement (SEO & SEM)
Pentingnya Search Engine Placement: Website perlu berada di peringkat atas hasil pencarian untuk meningkatkan visibilitas dan traffic.
Dua Pendekatan Search Engine Marketing (SEM):
SEO (Search Engine Optimization): Strategi organik untuk meningkatkan peringkat website di hasil pencarian melalui optimalisasi konten, struktur website, dan faktor relevansi lainnya.
SEM (Search Engine Marketing): Meliputi SEO dan iklan berbayar (Search Engine Advertising) untuk meningkatkan visibilitas. Iklan berbayar memanfaatkan sistem Pay-Per-Click (PPC) dengan fokus pada kata kunci (keywords) yang relevan.
Analisis Kata Kunci: Langkah penting untuk mengidentifikasi kata kunci yang relevan, berpotensi mendatangkan traffic, dan memiliki tingkat persaingan yang wajar.
Chapter 4: Social Media Placement
Strategi Organik vs. Berbayar: Keduanya penting dalam pemasaran media sosial. Jangkauan organik semakin kompetitif sehingga iklan berbayar perlu dipertimbangkan untuk meningkatkan visibilitas.
Praktik Terbaik Media Sosial: (1) Pahami target audiens, (2) Gunakan data analitik untuk mengukur efektivitas kampanye, (3) Lakukan split testing untuk mengoptimalkan konten, (4) Integrasikan dengan strategi pemasaran digital lainnya, (5) Konsisten dalam membangun brand presence.
Konten Kreatif: Pertimbangkan variasi media (teks, gambar, video, live streaming), visual yang menarik, copywriting yang efektif (AIDA), dan kolaborasi dengan influencer yang relevan.
Chapter 5: Cross-Media Placement
Definisi: Strategi pemasaran yang mengintegrasikan berbagai platform media (TV, radio, media cetak, online) untuk menyampaikan pesan yang konsisten dan memperluas jangkauan.
Alasan Memilih Iklan Lintas Media: (1) Perluasan target konsumen, (2) Efek pelengkap (saling melengkapi) antar media, (3) Pengulangan pesan yang efektif, (4) Menciptakan Sinergi antar platform untuk memaksimalkan dampak.
Tantangan Multitasking Consumer: Perilaku multitasking media dapat mengurangi efektivitas iklan karena perhatian konsumen yang terbagi.
Kesimpulan:
Pemasaran digital menuntut strategi yang holistik dan adaptif. Memahami customer journey, mengoptimalkan placement di berbagai platform, dan menciptakan konten yang relevan adalah kunci kesuksesan di era digital.
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transkripsi: Era Digital dan Tantangan Privasi: Era digital membawa tantangan baru bagi perusahaan, terutama dalam menjangkau dan melibatkan pelanggan. Namun, peningkatan kemudahan akses data pelanggan memunculkan risiko terhadap privasi yang dapat merusak merek perusahaan.

Penggunaan Data untuk Layanan yang Dipersonalisasi: Perusahaan menggunakan data pelanggan untuk mengembangkan layanan yang lebih dipersonalisasi, namun harus menavigasi batas antara memanfaatkan data dan melanggar privasi pribadi.

Kasus Batas Privasi: Studi oleh Jacobson, Rock, dan Venkata meneliti bagaimana perusahaan di tiga industri (Instagram, Fitbit, dan Seed Fix) menyeimbangkan antara penggunaan data untuk keuntungan bisnis dan perlindungan privasi pelanggan.

Perubahan Pertukaran Nilai di Era Aplikasi: Di era aplikasi seluler, pelanggan semakin mengharapkan layanan gratis, mengubah dinamika pertukaran nilai. Perusahaan kini mengandalkan iklan, produk premium, dan data pengguna untuk menghasilkan pendapatan.

Tantangan Transaksi dengan Pihak Ketiga: Banyak bisnis bertindak sebagai perantara antara pelanggan dan pihak ketiga. Namun, pelanggan sering tidak memiliki cukup informasi tentang bagaimana data mereka digunakan dan dimonetisasi oleh perusahaan dengan pihak ketiga.

Summary for "Pertukaran Nilai di Era Digital (2) - YouTube"
Instagram sebagai Platform untuk Iklan: Instagram menyediakan platform bagi pengguna untuk berbagi konten, tetapi juga telah berkembang menjadi platform penting untuk iklan karena kemampuannya menjangkau audiens target dengan akurasi tinggi.

Pertukaran Data sebagai Produk: Instagram mengumpulkan data pengguna, seperti preferensi dan interaksi, untuk menjual iklan kepada perusahaan. Dengan demikian, produk sebenarnya dari Instagram adalah data pengguna yang dimonetisasi melalui iklan.

Keunggulan Instagram dalam Keterlibatan Pengguna: Instagram memiliki tingkat keterlibatan yang tinggi dibandingkan platform media sosial lainnya, menjadikannya pilihan utama bagi influencer dan pengiklan untuk mempengaruhi keputusan pembelian.

Arus Informasi antara Instagram dan Pihak Ketiga: Instagram memiliki jaringan informasi analitik bersama dengan Facebook untuk membangun profil pengguna. Data ini kemudian digunakan untuk menargetkan iklan dengan lebih spesifik.

Model Bisnis Berbasis Data: Meskipun Instagram gratis untuk pengguna, pertukaran nilai terjadi ketika pengguna memberikan data mereka sebagai imbalan untuk akses ke platform, yang kemudian digunakan untuk menghasilkan pendapatan dari iklan.

Summary for "Pertukaran Nilai di Era Digital (3) - YouTube"
Fitbit sebagai Perangkat Kesehatan dan Kebugaran: Fitbit mengumpulkan data kesehatan dari perangkat yang dijualnya, seperti detak jantung, pola tidur, dan GPS, yang digunakan untuk membantu pengguna meningkatkan rutinitas kebugaran mereka.

Pendapatan dari Perangkat dan Layanan Premium: Sebagian besar pendapatan Fitbit berasal dari penjualan perangkat keras dan layanan premium seperti Fitbit Coach dan Fitbit Care, bukan dari penjualan data pengguna.

Pertukaran Nilai Berbasis Kepercayaan: Fitbit menekankan pentingnya kepercayaan antara perusahaan dan pelanggan, dengan transparansi dalam penggunaan data pelanggan sebagai prioritas utama.

Interaksi dengan Aplikasi Pihak Ketiga: Fitbit bekerja sama dengan pengembang aplikasi pihak ketiga yang dapat mengakses data pengguna, namun pengguna harus secara aktif memberikan izin untuk berbagi data ini, melindungi kepercayaan dan privasi pelanggan.

Model Bisnis Berkelanjutan: Fitbit menawarkan layanan dasar secara gratis, dan data yang dikumpulkan dari pengguna digunakan untuk meningkatkan layanan dan menciptakan nilai baru melalui kolaborasi dengan mitra pihak ketiga.

Summary for "Pertukaran Nilai di Era Digital (4) - YouTube"
Model Bisnis Seed Fix yang Personal: Seed Fix menggunakan algoritma canggih dan umpan balik pelanggan untuk memberikan pengalaman belanja online yang dipersonalisasi, memudahkan pengguna dalam memilih pakaian yang sesuai dengan preferensi mereka.

Pertukaran Nilai yang Jelas dan Transparan: Seed Fix transparan dalam bagaimana data pengguna digunakan untuk meningkatkan layanan, dengan data yang dibagikan ke mitra pihak ketiga untuk analisis lebih lanjut dan untuk mendukung kampanye iklan yang ditargetkan.

Algoritma dan Umpan Balik Pelanggan: Keberhasilan model bisnis Seed Fix sangat bergantung pada penggunaan ilmu data dan umpan balik pelanggan yang jujur untuk memberikan rekomendasi yang tepat sasaran.

Kemitraan dengan Perusahaan Pakaian: Seed Fix bekerja sama dengan perusahaan pakaian untuk memberikan data tren yang dihasilkan dari algoritma, memungkinkan merek-merek ini untuk mengelola inventaris mereka dengan lebih efisien.

Inovasi dalam E-commerce: Seed Fix telah mengubah pasar pakaian dan aksesori dengan menghilangkan kebutuhan untuk berbelanja langsung di toko, menawarkan layanan penataan gaya dengan biaya minimal yang memberikan pengalaman belanja yang lebih mudah dan personal.

Summary for "Ringkasan Materi : Digital Strategies for Value Exchange with Customers - YouTube"
Definisi Pertukaran Nilai: Pertukaran nilai meliputi berbagai bentuk transaksi yang tidak selalu bersifat finansial, seperti pertukaran data atau informasi antara pelanggan dan perusahaan seperti Google dan Facebook.

Model Pertukaran Nilai: Terdapat tujuh model utama pertukaran nilai, termasuk akses berbasis waktu, transaksi, ukuran, hardware, layanan, pendapatan yang diperoleh atau penghematan biaya, dan konten.

Studi Kasus Tiga Industri: Penelitian oleh Jacobson dan Venkata mengeksplorasi hubungan pertukaran nilai dalam tiga industri berbeda (media sosial, perangkat keras, e-commerce), serta bagaimana perusahaan tetap menguntungkan meskipun ekspektasi pelanggan terus meningkat.

Keseimbangan Antara Inovasi dan Privasi: Perusahaan berusaha menyeimbangkan antara menyediakan produk atau layanan yang inovatif dan menjaga privasi pribadi pelanggan, yang menjadi tantangan utama di era digital.

Penggunaan Data dalam Bisnis Modern: Data menjadi aset penting dalam bisnis modern, dengan perusahaan menggunakan data pelanggan untuk menciptakan nilai dan menghasilkan pendapatan, tetapi juga harus berhati-hati dalam menjaga kepercayaan dan privasi pelanggan.

judul kursus: Value Exchange Strategy (Digital Marketer-5)
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transkripsi: Berikut adalah ringkasan dari semua topik dengan fokus pada poin-poin utama dalam batas 5000 karakter:

1. Introduction to Value Creation Through Collaborative Efforts
Teknologi digital memfasilitasi kolaborasi antara perusahaan dan pelanggan, memungkinkan pertukaran nilai yang lebih langsung dan efektif.
Pelanggan kini berperan aktif dalam proses yang sebelumnya menjadi tanggung jawab perusahaan, seperti memecahkan masalah melalui forum pelanggan.
Kerangka kerja Collaborative Exchange mengevaluasi nilai ekonomi, budaya, sosial, dan informasi dalam pertukaran antara perusahaan dan pelanggan.
Perusahaan harus memahami kebutuhan pelanggan dan memanfaatkan data untuk menciptakan pengalaman yang sesuai dengan ekspektasi mereka.
Kolaborasi yang sukses menghasilkan loyalitas pelanggan dan efisiensi operasional yang lebih tinggi.
2. Mendefinisikan Ulang Peran Pelanggan
Konsumen era digital lebih aktif dan terlibat dalam interaksi dengan perusahaan, menggeser kendali dari perusahaan ke pelanggan.
Pertukaran nilai berbasis kolaborasi terjadi ketika perusahaan dan pelanggan bekerja sama untuk mencapai hasil yang saling menguntungkan.
Teknologi digital memungkinkan pertukaran nilai yang lebih cepat dan efisien, meningkatkan kepuasan pelanggan.
Pentingnya titik sentuh pelanggan dalam menciptakan peluang baru dan memperkuat loyalitas.
Strategi nilai kolaboratif harus didesain untuk memanfaatkan partisipasi dan informasi dari pelanggan secara efektif.
3. Partisipasi dan Pertukaran Informasi Menciptakan Peluang di Seluruh Rantai Nilai
Dimensi partisipasi dan informasi menciptakan peluang di seluruh rantai nilai perusahaan, memungkinkan inovasi dan personalisasi produk.
Ide dan preferensi pelanggan mendorong inovasi dan membentuk segmen pasar, seperti yang dilakukan Starbucks dan UPS.
Pertukaran nilai berbasis kolaboratif antara perusahaan dan pelanggan menghasilkan manfaat operasional dan meningkatkan kepuasan pelanggan.
Perusahaan harus fokus pada memaksimalkan manfaat dari partisipasi dan informasi yang dikumpulkan dari pelanggan.
Contoh sukses model kolaborasi dapat dilihat dari perusahaan seperti LinkedIn dan Capital One.
4. The Participation Market
Market partisipasi berfokus pada melibatkan pelanggan dalam aktivitas perusahaan untuk meningkatkan nilai dan kepuasan pelanggan.
Kolaborasi pelanggan dapat mengurangi biaya operasional perusahaan dan meningkatkan efisiensi layanan.
Perusahaan seperti GiffGaff berhasil memanfaatkan komunitas pelanggan untuk mendukung layanan pelanggan dan riset pasar.
Insentif untuk partisipasi pelanggan penting untuk menjaga keterlibatan yang berkelanjutan.
Tantangan utama adalah memastikan proses partisipasi pelanggan dibuat intuitif dan memberikan manfaat nyata.
5. The Information Market
Pasar informasi berpusat pada bagaimana perusahaan memanfaatkan informasi pelanggan untuk menciptakan pengalaman yang dipersonalisasi.
Pelanggan bersedia berbagi data jika merasakan nilai yang diberikan perusahaan sebagai imbalan, tetapi transparansi dalam penggunaan data sangat penting.
Netflix menggunakan data pelanggan untuk memberikan rekomendasi yang relevan dan menyesuaikan strategi konten, menciptakan loyalitas yang tinggi.
Perusahaan yang sukses dalam pasar informasi adalah yang mampu memanfaatkan data untuk memberikan nilai balik kepada pelanggan.
Membangun loyalitas melalui data memerlukan pemahaman yang mendalam tentang preferensi pelanggan dan kemampuan untuk menyesuaikan layanan.
6. Nilai Dalam Collaborative Exchange & Menciptakan Pertukaran Nilai yang Sangat Menguntungkan
Pertukaran nilai kolaboratif melibatkan partisipasi dan informasi, di mana pelanggan menerima berbagai bentuk modal sebagai imbalan.
Modal ekonomi, budaya, sosial, dan informasi menjadi bagian dari nilai yang diterima pelanggan dari kolaborasi.
Pertukaran yang saling menguntungkan terjadi ketika kedua belah pihak mendapatkan manfaat dari interaksi mereka.
Studi kasus seperti Coca-Cola Freestyle menunjukkan bagaimana perusahaan dapat menggunakan informasi pelanggan untuk menciptakan nilai yang lebih besar.
Memahami perspektif pelanggan sangat penting untuk menciptakan strategi pertukaran nilai yang efektif.
7. Memahami 4 Arketipe dari CX
Ada empat arketipe utama dalam pertukaran nilai kolaboratif: host, director, convenience, dan advisor, yang masing-masing memiliki pendekatan unik untuk mengelola partisipasi dan informasi.
Setiap arketipe menawarkan cara berbeda dalam mengumpulkan dan memanfaatkan data pelanggan untuk menciptakan nilai.
Pola dasar host melibatkan partisipasi pelanggan yang kuat, sementara director lebih fokus pada keamanan dan kendali informasi.
Convenience memanfaatkan informasi untuk memberikan pengalaman yang dipersonalisasi, dan advisor menekankan pada berbagi pengetahuan.
Memilih arketipe yang tepat sesuai dengan industri sangat penting untuk menciptakan pertukaran nilai yang efektif.
8. Tahapan Dalam Strategi Collaborative-Based Value Exchange
Strategi kolaboratif dimulai dengan mengoptimalkan pertukaran nilai melalui partisipasi dan informasi, memastikan bahwa pelanggan memiliki kendali yang tepat.
Sentuhan manusia tetap penting dalam interaksi pelanggan, meskipun teknologi semakin mendominasi.
Analisis sentimen pelanggan membantu perusahaan menilai apakah titik sentuh memberikan nilai yang diharapkan.
Empati harus menjadi prioritas di seluruh organisasi untuk memastikan pengalaman pelanggan yang berharga.
Perusahaan perlu memiliki proses untuk menilai dampak perubahan desain dan beradaptasi dengan cepat.
9. Ringkasan Materi : Value Creation Through Collaborative Efforts
Penciptaan nilai dalam ekonomi digital terjadi melalui partisipasi aktif dan pertukaran informasi antara perusahaan dan pelanggan.
Pelanggan menerima empat jenis modal dalam pertukaran kolaboratif: ekonomi, budaya, sosial, dan informasi.
Perusahaan dapat memainkan empat peran utama dalam pertukaran kolaboratif: host, companion, adviser, dan director.
Selain data, analisis perilaku penting untuk merancang platform yang efektif yang menggabungkan empati manusia dengan teknologi.
Koneksi manusia tetap menjadi elemen penting dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang berharga, meskipun teknologi semakin mendominasi.
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1. Introduction to Strategic Value Exchange
Data sebagai Komoditas Utama: Di era digital, data menjadi pusat pertukaran nilai antara perusahaan dan pelanggan. Namun, banyak pelanggan merasa pertukaran ini belum adil karena kurangnya transparansi tentang bagaimana data mereka digunakan.
Kesenjangan dalam Pertukaran Nilai: Hanya 15% pelanggan merasa mendapatkan nilai yang setara dengan data pribadi yang mereka bagikan, sementara 51% masih bersedia berbagi data jika ada imbalan yang sesuai.
Empat Jenis Nilai: Nilai berbasis pengalaman, konten, sosial/komunitas, dan insentif dapat digunakan untuk membuat pertukaran nilai lebih bermakna dan saling menguntungkan.
Strategi Peningkatan Nilai: Perusahaan perlu meningkatkan transparansi dan memberikan manfaat nyata dari penggunaan data untuk membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan.
Fokus pada Pengalaman dan Transparansi: Penting untuk menciptakan nilai yang jelas bagi pelanggan melalui pengalaman yang dipersonalisasi dan penggunaan data yang transparan.
2. Pertukaran Nilai Berbasis Pengalaman Pelanggan dan Konten
Nilai Berbasis Pengalaman: Pertukaran data untuk meningkatkan pengalaman pelanggan, seperti personalisasi layanan berdasarkan lokasi atau situasi mereka.
Nilai Berbasis Konten: Data ditukar dengan konten berharga, seperti artikel premium atau layanan streaming. Model ini sukses dengan menawarkan akses ke konten yang relevan melalui berlangganan atau pembayaran mikro.
Contoh Model Berlangganan dan Premium: Netflix dan Spotify memanfaatkan model ini dengan menawarkan akses konten melalui langganan bulanan, dengan opsi premium untuk pengalaman bebas iklan.
Keanggotaan dan Periklanan: Model keanggotaan dan iklan juga efektif dalam pertukaran nilai, dengan pelanggan mendapatkan akses eksklusif atau ditargetkan dengan iklan relevan.
Pembayaran Mikro: Pembayaran mikro memungkinkan pelanggan membeli konten individual, seperti lagu atau artikel, dengan biaya kecil.
3. Pertukaran Nilai Berbasis Sosial-Komunitas dan Insentif
Nilai Berbasis Sosial-Komunitas: Pertukaran data untuk akses ke komunitas atau jaringan yang bermanfaat, di mana pelanggan dapat berbagi pengalaman dan mendapatkan dukungan.
Bukti Sosial dan Referensi: Pelanggan yang merasa terhubung dengan komunitas cenderung lebih loyal dan aktif dalam merekomendasikan layanan.
Nilai Berbasis Insentif: Insentif seperti diskon atau partisipasi dalam kompetisi diberikan sebagai imbalan atas data pelanggan, yang efektif dalam menarik perhatian dan tindakan pelanggan.
Contoh Strategi Insentif: MetroMile menawarkan asuransi mobil berbasis penggunaan, memungkinkan pelanggan menghemat biaya, yang mendorong peralihan dari penyedia lain.
Efektivitas Insentif: Studi menunjukkan insentif meningkatkan keterlibatan, dengan pelanggan lebih cenderung berbagi informasi dan menulis ulasan jika ada insentif yang ditawarkan.
4. Pertukaran Nilai Berbasis Insentif (2)
Insentif Memotivasi Perilaku Konsumen: Insentif mendorong pelanggan untuk berbagi informasi pribadi, menulis ulasan, dan berkomunikasi dengan merek di masa depan.
Pengaruh Insentif pada Keterlibatan: Data menunjukkan bahwa pelanggan lebih rela berbagi informasi dan terlibat aktif dengan merek jika ada insentif yang diberikan.
Media Sosial sebagai Platform untuk Insentif: Media sosial efektif untuk menyebarkan informasi tentang insentif, yang mendorong pelanggan merekomendasikan produk kepada teman dan keluarga.
Amplifikasi Sosial melalui Insentif: Insentif meningkatkan amplifikasi sosial, memperluas jangkauan merek secara organik.
Strategi Insentif yang Disarankan: Perusahaan perlu menggunakan insentif sebagai bagian dari strategi pemasaran untuk meningkatkan keterlibatan dan loyalitas pelanggan.
5. Ringkasan: Strategic Value Exchange
Empat Jenis Nilai: Empat jenis nilai utama dalam pertukaran adalah nilai berbasis pengalaman, konten, sosial/komunitas, dan insentif.
Nilai Berbasis Pengalaman dan Konten: Melibatkan penggunaan data untuk menciptakan pengalaman yang dipersonalisasi dan memberikan akses ke konten berharga.
Nilai Berbasis Sosial-Komunitas: Memberikan akses ke komunitas yang bermanfaat, yang meningkatkan loyalitas dan keterlibatan pelanggan.
Nilai Berbasis Insentif: Insentif digunakan untuk mendorong pelanggan berbagi data atau berpartisipasi dalam promosi, yang pada gilirannya meningkatkan keterlibatan dan loyalitas pelanggan.
Pentingnya Transparansi dan Relevansi: Untuk menciptakan pertukaran nilai yang bermakna, perusahaan harus fokus pada transparansi penggunaan data dan memberikan nilai yang relevan dan nyata bagi pelanggan.
Ringkasan ini mencakup inti dari setiap topik dalam batas karakter yang ditentukan, menjaga fokus pada poin-poin utama untuk efisiensi dan kejelasan.

judul kursus: Value Exchange Strategy (Digital Marketer-5)
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Value Exchange Relationships: CRM Customer Relationship
lesson: Quiz
transkripsi: Customer Relationship Management (CRM)
CRM adalah strategi bisnis yang bertujuan untuk membangun dan memelihara hubungan jangka panjang dengan pelanggan, meningkatkan loyalitas, dan pada akhirnya, meningkatkan profitabilitas bisnis. CRM mengandalkan data berkualitas tinggi yang diaktifkan oleh teknologi informasi untuk memahami siklus hidup pelanggan dan menyusun strategi akuisisi serta retensi yang efektif.
Manfaat dan Strategi Retensi Pelanggan
Retensi pelanggan mengurangi biaya pemasaran dan meningkatkan wawasan pelanggan. Pelanggan yang bertahan lebih lama cenderung memberikan referensi, membeli lebih banyak, dan lebih loyal, yang secara langsung meningkatkan profitabilitas perusahaan. Strategi retensi mencakup pendekatan positif, seperti memberikan penghargaan kepada pelanggan, dan pendekatan negatif yang mengunci pelanggan melalui biaya peralihan yang tinggi.
Cross-Selling, Upselling, dan Pengembangan Pelanggan
Pengembangan pelanggan berfokus pada meningkatkan nilai pelanggan dengan cross-selling dan upselling produk atau layanan tambahan. Strategi ini didukung oleh data mining dan penggunaan perangkat lunak untuk mempersonalisasi penawaran sesuai dengan kebutuhan spesifik pelanggan, yang dapat meningkatkan penjualan dan margin keuntungan.
Pemutusan Hubungan Pelanggan yang Tidak Menguntungkan
Tidak semua hubungan pelanggan menguntungkan; perusahaan harus secara rutin mengevaluasi basis pelanggan mereka dan mempertimbangkan untuk memutus hubungan dengan pelanggan yang tidak menunjukkan potensi profitabilitas. Strategi untuk menghentikan hubungan ini meliputi memisahkan penawaran, menaikkan harga, atau mendesain ulang produk agar kurang menarik bagi pelanggan yang tidak menguntungkan.
Membangun Ikatan Sosial dan Struktural
Ikatan sosial dan struktural membantu memperkuat hubungan dengan pelanggan. Ikatan sosial didasarkan pada hubungan interpersonal yang positif, sementara ikatan struktural melibatkan investasi bersama yang menciptakan komitmen jangka panjang. Perusahaan dapat membangun ikatan ini melalui program loyalitas, komunitas pelanggan, atau adaptasi produk yang disesuaikan dengan kebutuhan pelanggan.
Ringkasan ini mencakup inti dari setiap topik yang relevan, memberikan gambaran yang jelas dan ringkas mengenai strategi dan manfaat CRM serta pendekatan dalam mengelola hubungan pelanggan.

judul kursus: Value Exchange Strategy (Digital Marketer-5)
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Customer Satisfaction and Loyalty
lesson: Quiz
transkripsi: Pentingnya Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan:

Kepuasan pelanggan adalah dasar untuk membangun loyalitas, yang pada akhirnya berkontribusi pada keberhasilan dan profitabilitas bisnis. Kepuasan ini dapat meningkatkan peluang pelanggan untuk mengulangi pembelian, merekomendasikan produk kepada orang lain, dan menjadi lebih resisten terhadap penawaran pesaing.
Loyalitas pelanggan dibagi menjadi tiga jenis: loyalitas emosional (hubungan pelanggan dengan merek), loyalitas perilaku (pembelian berulang), dan loyalitas yang disengaja (niat membeli di masa depan). Loyalitas ini bukan sekadar tindakan pembelian, tetapi hasil dari strategi bisnis yang berfokus pada kepuasan dan kebutuhan pelanggan.
Hubungan Antara Kepuasan dan Loyalitas:

Kepuasan pelanggan adalah indikator utama yang dapat memprediksi loyalitas pelanggan. Pelanggan yang sangat puas cenderung menjadi pelanggan yang sangat loyal, yang berkontribusi pada peningkatan pangsa pasar dan profitabilitas perusahaan.
Kepuasan pelanggan juga menjadi faktor prediktif yang penting dalam mengukur potensi perilaku berulang dan kesetiaan pelanggan. Semakin tinggi kepuasan yang dialami, semakin besar kemungkinan pelanggan untuk tetap setia pada merek dan produk yang sama.
Kepuasan dan Loyalitas Terhadap Produk dan Merek:

Kepuasan dan loyalitas pelanggan terhadap produk dan merek dapat berbeda secara signifikan. Pelanggan baru mungkin fokus pada manfaat produk itu sendiri, sementara pelanggan yang lebih lama memiliki potensi untuk menjadi lebih loyal terhadap merek tertentu.
Hubungan ini dapat dikategorikan dalam berbagai kombinasi, mulai dari kepuasan terhadap produk saja, merek saja, hingga kombinasi keduanya. Loyalitas merek dapat berkembang ketika pelanggan memilih produk dari merek tertentu tanpa mempertimbangkan alternatif lain.
Tahap Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan:

Tahap pengenalan produk berfokus pada kesesuaian antara kebutuhan pelanggan dan penawaran produk. Kepuasan pada tahap ini cenderung tidak tinggi karena kurangnya manfaat psikologis dan emosional.
Pada tahap produk yang lebih matang, merek memiliki peluang untuk menambahkan manfaat tidak berwujud, yang dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan secara keseluruhan. Pada tahap tertinggi, loyalitas pelanggan tidak hanya terkait dengan produk tetapi juga dengan merek itu sendiri, menciptakan hubungan yang lebih kuat dan bertahan lama.
Pengaruh Kepuasan Terhadap Kinerja Perusahaan:

Hubungan antara kepuasan pelanggan dan loyalitas memiliki dampak langsung pada kinerja perusahaan. Pelanggan yang puas lebih mungkin menjadi loyal, dan loyalitas ini pada gilirannya mempengaruhi kinerja keuangan perusahaan.
Strategi untuk mencapai kepuasan dan loyalitas yang optimal mencakup memahami kebutuhan pelanggan, menawarkan produk dan layanan yang sesuai, serta terus meningkatkan pengalaman pelanggan untuk membangun hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan.
Ringkasan ini mencakup inti dari topik-topik yang relevan dalam konteks kepuasan dan loyalitas pelanggan, serta pengaruhnya terhadap keberhasilan bisnis.

judul kursus: Value Exchange Strategy (Digital Marketer-5)
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: 6
lesson: Final quiz
transkripsi: 1. Introduction to Customer Satisfaction and Customer Loyalty - YouTube
Pentingnya Diferensiasi di Pasar: Dengan semakin banyaknya produk dan jasa di pasar, perusahaan harus menonjolkan keunggulan mereka untuk menarik dan mempertahankan pelanggan.
Biaya Mendapatkan vs. Mempertahankan Pelanggan: Mempertahankan pelanggan yang sudah ada lebih hemat biaya daripada mendapatkan pelanggan baru, sehingga fokus pada kepuasan pelanggan menjadi vital.
Peran Pelanggan dalam Bisnis: Pelanggan merupakan fondasi penting yang harus terus dijaga untuk kelangsungan bisnis, di mana kepuasan dan loyalitas menjadi kunci.
Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan: Kepuasan pelanggan seringkali berujung pada loyalitas, yang sangat penting untuk keberhasilan jangka panjang bisnis.
Fokus Modul: Modul ini membahas secara mendalam tentang hubungan antara kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan, serta bagaimana hal tersebut mempengaruhi bisnis.
2. Kepuasan Pelanggan - YouTube
Definisi Kepuasan Pelanggan: Kepuasan pelanggan adalah persepsi pelanggan terhadap seberapa baik produk atau layanan memenuhi harapan mereka.
Kerumitan Kepuasan Pelanggan: Tidak semua pelanggan akan puas dengan produk atau layanan yang sama; variasi dalam kebutuhan dan harapan membuatnya kompleks.
Faktor Kunci Kepuasan Pelanggan: Kualitas layanan, nilai terhadap uang, dan interaksi dengan karyawan adalah faktor penting yang mempengaruhi kepuasan pelanggan.
Pentingnya Peran Karyawan: Karyawan yang puas dengan pekerjaan mereka lebih mungkin untuk memberikan layanan yang lebih baik, yang berujung pada peningkatan kepuasan pelanggan.
Pernyataan Simon Sinek: Pelanggan tidak akan mencintai perusahaan sampai karyawan mencintainya terlebih dahulu, menekankan pentingnya budaya internal perusahaan.
3. Loyalitas Pelanggan - YouTube
Definisi Loyalitas Pelanggan: Loyalitas adalah komitmen berkelanjutan pelanggan untuk membeli produk atau layanan tertentu secara konsisten di masa depan.
Tiga Tipe Loyalitas: Loyalitas emosional (hubungan emosional dengan merek), loyalitas perilaku (pembelian berulang), dan loyalitas yang disengaja (niat untuk membeli di masa depan).
Bukan Sekadar Pembelian Berulang: Pembelian berulang tidak selalu menunjukkan loyalitas; alasan lain seperti kenyamanan atau promosi bisa menjadi faktor.
Efek Positif Loyalitas: Loyalitas pelanggan yang kuat dapat mengurangi sensitivitas terhadap harga, meningkatkan efisiensi biaya, dan menghasilkan rekomendasi dari mulut ke mulut.
Loyalitas sebagai Hasil Desain: Loyalitas tidak tercipta secara instan; itu adalah hasil dari strategi yang berpusat pada kebutuhan dan keinginan pelanggan.
4. Hubungan Antara Kepuasan Pelanggan dan Loyalitas Pelanggan - YouTube
Kepuasan Sebagai Indikator Loyalitas: Kepuasan pelanggan adalah prediktor kuat dari loyalitas, di mana pelanggan yang puas lebih mungkin untuk mengulang pembelian dan menjadi loyal.
Interaksi Kepuasan dan Loyalitas: Hubungan erat antara kepuasan dan loyalitas berarti perusahaan harus mengintegrasikan kedua konsep ini dalam strategi mereka.
Pengaruh Kepuasan terhadap Perilaku: Kepuasan tinggi membuat pelanggan lebih tahan terhadap tawaran pesaing dan lebih cenderung merekomendasikan perusahaan kepada orang lain.
Loyalitas sebagai Faktor Kinerja Perusahaan: Loyalitas pelanggan sering dianggap sebagai prediktor utama dari kinerja keuangan perusahaan.
Tipe Loyalitas Pelanggan: Ada loyalitas yang hanya bersifat inersia (kebiasaan) dan loyalitas yang didorong oleh komitmen dan kepercayaan, yang mana lebih berharga bagi perusahaan.
5. Hubungan Kepuasan - Loyalitas Pelanggan di dalam Tingkat Kehadiran Produk - Merek - YouTube
Perbedaan Produk dan Merek: Produk dan merek bukanlah hal yang sama, dan kepuasan serta loyalitas terhadap keduanya dapat berbeda.
Tipe-tipe Hubungan Kepuasan dan Loyalitas: Hubungan pelanggan dengan produk dan merek bisa dikategorikan dalam beberapa jenis, seperti loyalitas hanya pada produk, hanya pada merek, atau kombinasi keduanya.
Kepuasan dan Loyalitas Berdasarkan Pengalaman: Pelanggan baru cenderung fokus pada manfaat produk, sementara pelanggan yang lebih berpengalaman cenderung menunjukkan loyalitas merek.
Pentingnya Kombinasi Merek dan Produk: Beberapa pelanggan mengembangkan preferensi yang kuat terhadap kombinasi tertentu dari produk dan merek, menunjukkan loyalitas yang lebih kompleks.
Pengaruh Asosiasi Budaya dan Sosial: Loyalitas terhadap merek seringkali dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, atau ekonomi, di mana pelanggan memilih merek tertentu yang sesuai dengan identitas mereka.

judul kursus: Strategic Communication and Public Relations
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Relationship in Business Communication
lesson: Quiz
transkripsi: Pentingnya Komunikasi Perusahaan:

Komunikasi perusahaan mencakup semua bentuk komunikasi strategis, baik internal maupun eksternal, dengan tujuan utama untuk mengembangkan dan mempertahankan hubungan yang berkelanjutan dengan berbagai pemangku kepentingan (stakeholder) penting.
Komunikasi perusahaan yang efektif harus didasarkan pada pendekatan komunikasi simetris dua arah, yang memungkinkan dialog dan pemahaman bersama antara perusahaan dan stakeholder.
Dinamika Hubungan Pemangku Kepentingan:

Perusahaan harus memahami dan memetakan pemangku kepentingan mereka, yang mencakup persepsi, tanggung jawab, dan peran mereka dalam organisasi. Ini membantu dalam membangun strategi komunikasi yang sesuai untuk mengelola hubungan dengan pemangku kepentingan.
Pendekatan manajemen risiko dalam hubungan pemangku kepentingan lebih berfokus pada perancangan pesan yang tepat untuk mengurangi ketegangan jangka pendek, daripada membangun hubungan jangka panjang yang kuat.
Kompleksitas Organisasi sebagai Sistem Dinamis:

Organisasi dipandang sebagai sistem dinamis yang terdiri dari berbagai subsistem dan kelompok pemangku kepentingan. Solidaritas tujuan di antara pemangku kepentingan sangat penting untuk pencapaian tujuan organisasi secara keseluruhan.
Perspektif yang masuk akal diperlukan untuk memahami hubungan timbal balik antara organisasi dan pemangku kepentingan, yang sering kali kompleks dan berlapis-lapis.
Strategi Komunikasi dan Hubungan Jangka Panjang:

Beberapa perusahaan mungkin memandang pemangku kepentingan sebagai ancaman potensial, yang memerlukan strategi manajemen risiko untuk mengurangi dampak negatif. Namun, strategi yang lebih berkelanjutan melibatkan pengintegrasian tanggung jawab sosial perusahaan (CSR) dalam pengambilan keputusan untuk membangun hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan.
Lingkungan yang berisiko dan aktif mendorong perusahaan untuk fokus pada pencapaian tujuan jangka pendek melalui komunikasi yang dirancang dengan hati-hati.
Peran CSR dalam Hubungan Pemangku Kepentingan:

Corporate Social Responsibility (CSR) berperan penting dalam membangun dan memelihara hubungan yang baik dengan pemangku kepentingan. Dengan memasukkan CSR ke dalam seluruh proses pengambilan keputusan, perusahaan dapat mengurangi potensi ketegangan dan meningkatkan hubungan dengan stakeholder.
Pendekatan yang proaktif dalam CSR memungkinkan perusahaan untuk lebih responsif terhadap kebutuhan dan harapan pemangku kepentingan, yang pada akhirnya berkontribusi pada keberhasilan organisasi.
Ringkasan ini mencakup poin-poin utama tentang pentingnya hubungan dalam komunikasi bisnis dan bagaimana perusahaan harus mengelola komunikasi dengan pemangku kepentingan untuk mencapai keberhasilan jangka panjang.

judul kursus: Strategic Communication and Public Relations
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Two-Way Symmetrical Communication
lesson: Quiz
transkripsi: Berikut adalah ringkasan dari transkrip "Introduction to Two-Way Symmetrical Communication":

Definisi Komunikasi Simetris Dua Arah:

Komunikasi simetris dua arah melibatkan pertimbangan minat stakeholder dalam pengambilan keputusan organisasi, dengan tujuan menciptakan pemahaman bersama, keterbukaan, dan kolaborasi antara organisasi dan pemangku kepentingan.
Model ini fokus pada dialog dan negosiasi untuk mencapai keseimbangan antara kepentingan organisasi dan publik, serta meningkatkan hubungan jangka panjang yang lebih baik.
Teori Komunikasi Simetris:

Komunikasi simetris dua arah didasarkan pada penelitian yang menunjukkan bahwa pendekatan ini lebih etis dan menghasilkan hubungan yang lebih baik dibandingkan model komunikasi lainnya seperti pers, informasi publik, dan asimetris dua arah.
Teori ini juga mencerminkan kesetaraan, transparansi, dan inklusivitas, yang penting untuk meningkatkan kinerja organisasi dan kesejahteraan karyawan.
Keunggulan Model Simetris Dua Arah:

Model ini dianggap sebagai pendekatan yang paling etis dalam praktik hubungan masyarakat, karena melibatkan semua pihak dalam proses penyelesaian masalah, sehingga lebih mungkin untuk mempertahankan hubungan yang saling menguntungkan dalam jangka panjang.
Pendekatan simetris dua arah juga relevan untuk seluruh bidang komunikasi bisnis, dengan fokus pada partisipasi dan kolaborasi publik.
Penerapan dalam Praktik PR:

Dalam praktik hubungan masyarakat, tipe simetris dua arah digunakan oleh praktisi PR yang paling efektif, karena mempertimbangkan komunikasi dari kedua belah pihak (organisasi dan publik) untuk mencapai keputusan yang dapat diterima oleh kedua belah pihak.
Organisasi yang menerapkan model ini biasanya memiliki program komunikasi yang berfokus pada membangun dan memelihara hubungan yang sehat dan berkelanjutan dengan pemangku kepentingan.
Kritik dan Pengembangan:

Meskipun model ini dihipotesiskan untuk meningkatkan kinerja perusahaan, penelitian menunjukkan bahwa hanya sedikit organisasi yang benar-benar menerapkan komunikasi simetris dua arah secara efektif.
Model simetris dua arah memerlukan komitmen terhadap transparansi dan dialog, yang tidak selalu mudah diterapkan dalam praktik bisnis yang lebih mengutamakan kepentingan organisasi.
Ringkasan ini mencakup poin-poin utama tentang pentingnya komunikasi simetris dua arah dalam hubungan antara organisasi dan pemangku kepentingan, serta keunggulan dan tantangan penerapannya dalam praktik komunikasi bisnis.

judul kursus: Strategic Communication and Public Relations
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Community Relations
lesson: Quiz
transkripsi: Esensi Hubungan Komunitas:

Hubungan komunitas yang baik adalah kemitraan yang saling menguntungkan, di mana perusahaan menggunakan sumber dayanya untuk meningkatkan kualitas masyarakat di sekitarnya.
Hubungan komunitas lebih dari sekadar sumbangan finansial; itu melibatkan penggunaan produk, layanan, dan sumber daya perusahaan untuk membentuk lingkungan yang positif.
Peran CSR dalam Hubungan Komunitas:

Corporate Social Responsibility (CSR) merupakan alat efektif dalam membangun hubungan komunitas, di mana perusahaan mempromosikan hasil yang positif secara etis bagi pemangku kepentingan.
Keterlibatan dalam CSR, seperti sukarelawan dan kontribusi perusahaan, menunjukkan komitmen nyata untuk meningkatkan hubungan dengan komunitas.
Strategi dan Praktik Hubungan Komunitas:

Praktik hubungan komunitas mencakup berbagai metode komunikasi, termasuk media lokal, kontak tatap muka, dan acara khusus untuk membangun hubungan dengan pemimpin opini kunci di masyarakat.
Pemberian strategis, di mana kegiatan baik perusahaan terkait langsung dengan merek atau produk, adalah contoh lain dari bagaimana hubungan komunitas dapat diperkuat.
Kompleksitas Hubungan dengan Masyarakat:

Komunitas yang berdekatan dengan operasi perusahaan, seperti bandara atau pabrik, mungkin mengalami efek positif dan negatif dari kehadiran perusahaan, seperti kebisingan atau peningkatan peluang kerja.
Perusahaan perlu berhati-hati dalam mengembangkan dan mempertahankan kebijakan hubungan yang baik dengan komunitas untuk mengelola dampak tersebut.
Keberhasilan Hubungan Komunitas:

Keberhasilan hubungan komunitas tercapai ketika perusahaan secara proaktif berpartisipasi dalam acara lokal, memberikan laporan CSR yang transparan, dan menciptakan dampak positif melalui keterlibatan langsung dengan masyarakat.
Hubungan komunitas yang efektif dapat memperkuat reputasi perusahaan, membantu dalam rekrutmen, dan meminimalkan konflik dengan komunitas lokal.
Ringkasan ini mencakup poin-poin utama tentang pentingnya hubungan komunitas, peran CSR, dan strategi yang efektif dalam membangun hubungan yang saling menguntungkan antara perusahaan dan komunitas di sekitarnya.

judul kursus: Strategic Communication and Public Relations
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Media Relations
lesson: Quiz
transkripsi: Pentingnya Hubungan Media dalam Humas:

Hubungan media adalah komponen kunci dalam praktik humas, di mana komunikasi antara perusahaan dan media membantu perusahaan mendapatkan dukungan publik melalui liputan berita.
Perkembangan media sosial telah mengubah cara jurnalis dan praktisi humas bekerja, meningkatkan ketergantungan satu sama lain untuk menjangkau audiens yang lebih luas.
Peran Media Sosial dalam Hubungan Media:

Media sosial seperti Twitter, Facebook, dan YouTube telah memungkinkan jurnalis dan praktisi humas untuk berinteraksi lebih cepat dan langsung dengan publik, mengubah dinamika tradisional hubungan media.
Penggunaan media sosial oleh praktisi humas dapat langsung menjangkau audiens utama tanpa harus melalui media konvensional.
Tantangan dan Kesempatan dalam Hubungan Media:

Praktisi hubungan media perlu memahami kebutuhan spesifik dari berbagai jenis media (seperti surat kabar, majalah, TV, dan digital) serta menyesuaikan konten mereka agar sesuai dengan gaya dan audiens masing-masing.
Meskipun teknologi digital memudahkan akses informasi, hubungan yang dibangun melalui kepercayaan dan komunikasi manusia tetap sangat penting untuk keberhasilan hubungan media.
Membangun dan Memelihara Hubungan dengan Jurnalis:

Membangun hubungan yang baik dengan jurnalis memerlukan pemahaman mendalam tentang minat dan kebutuhan mereka, serta memberikan informasi yang akurat, relevan, dan sesuai dengan kebutuhan berita mereka.
Praktisi humas yang dapat memberikan informasi yang berguna dan dalam format yang mudah digunakan akan lebih dihargai dan dipercaya oleh jurnalis.
Strategi Hubungan Media yang Efektif:

Praktisi humas harus memastikan bahwa materi yang mereka kirimkan ke media, seperti siaran pers, dirancang dengan baik, akurat, dan dilengkapi dengan elemen visual yang menarik.
Membangun hubungan yang berkelanjutan dengan jurnalis, termasuk melalui kontak rutin dan penyediaan sumber daya yang mereka butuhkan, adalah kunci untuk mendapatkan liputan yang lebih baik di media.
Ringkasan ini mencakup poin-poin utama mengenai pentingnya hubungan media dalam praktik humas, peran media sosial, dan strategi efektif dalam membangun dan memelihara hubungan dengan jurnalis untuk mencapai tujuan komunikasi perusahaan.
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Hubungan dengan pemerintah adalah seni meyakinkan pemerintah untuk memahami sudut pandang organisasi bisnis.
Perusahaan harus terus mengamati langkah-langkah pemerintah agar dapat menjalankan program tanpa melanggar regulasi yang berlaku, sehingga sumber daya perusahaan digunakan dengan efektif.
Memahami Regulasi dan Dampaknya:

Praktisi humas harus memahami regulasi yang mengatur kegiatan perusahaan untuk berkontribusi dalam perencanaan strategis, mengantisipasi dampak regulasi terhadap berbagai pemangku kepentingan, dan menavigasi keputusan yang merugikan.
Regulasi mempengaruhi strategi bisnis dan penting bagi perusahaan untuk mempersiapkan diri menghadapi konsekuensi dari perubahan regulasi.
Pendekatan Hubungan dengan Pemerintah:

Hubungan dengan pemerintah dapat dilakukan secara konfrontatif atau kooperatif, bergantung pada masalah yang dihadapi, apakah hubungan tersebut satu kali atau berkelanjutan, dan apakah melibatkan satu atau banyak pemerintah.
Perusahaan perlu memahami struktur pemerintahan dan menyesuaikan pendekatan mereka untuk berinteraksi dengan berbagai tingkatan pemerintahan.
Peran Pelobi dan Praktik Etis:

Pelobi berperan penting dalam membantu perusahaan bernegosiasi dengan pemerintah, terutama jika perusahaan tidak memiliki keahlian internal yang cukup.
Praktisi hubungan pemerintah harus mematuhi pedoman etis, menghindari konflik kepentingan, dan memastikan bahwa komunikasi dengan pemerintah dilakukan secara etis dan sesuai hukum.
Membangun Hubungan Positif dengan Pemerintah:

Membangun hubungan jangka panjang dengan pemerintah melibatkan pengakuan atas tindakan positif yang diambil oleh pemerintah yang menguntungkan perusahaan.
Terima kasih dan pengakuan terhadap pemerintah, baik melalui surat atau rilis berita, dapat memperkuat hubungan dan mendukung negosiasi di masa depan.
Ringkasan ini mencakup poin-poin utama mengenai pentingnya memahami regulasi,
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Hubungan Pemerintah sebagai Strategi Bisnis
Hubungan dengan pemerintah penting untuk memastikan bahwa program perusahaan sesuai dengan regulasi yang berlaku, sehingga sumber daya perusahaan digunakan dengan efektif.
Praktisi humas perlu memahami regulasi yang mengatur kegiatan perusahaan untuk berkontribusi dalam perencanaan strategis dan menavigasi keputusan yang merugikan.
Pendekatan hubungan dengan pemerintah bisa bersifat konfrontatif atau kooperatif, tergantung pada masalah yang dihadapi.
Pelobi memainkan peran penting dalam membantu perusahaan bernegosiasi dengan pemerintah, terutama jika perusahaan tidak memiliki keahlian internal.
Membangun hubungan jangka panjang dengan pemerintah melibatkan pengakuan atas tindakan positif yang diambil oleh pemerintah yang menguntungkan perusahaan.
Pentingnya Hubungan Media dalam Humas
Hubungan media adalah komponen kunci dalam praktik humas untuk mendapatkan dukungan publik melalui liputan berita.
Media sosial telah mengubah cara jurnalis dan praktisi humas bekerja, meningkatkan ketergantungan satu sama lain.
Praktisi hubungan media perlu memahami kebutuhan spesifik dari berbagai jenis media untuk menyesuaikan konten mereka.
Membangun hubungan yang baik dengan jurnalis memerlukan pemahaman mendalam tentang minat dan kebutuhan mereka.
Materi yang dikirimkan ke media harus dirancang dengan baik, akurat, dan dilengkapi dengan elemen visual yang menarik.
Esensi Hubungan Komunitas
Hubungan komunitas yang baik adalah kemitraan yang saling menguntungkan, menggunakan sumber daya perusahaan untuk meningkatkan kualitas masyarakat.
Corporate Social Responsibility (CSR) merupakan alat efektif dalam membangun hubungan komunitas dengan hasil positif secara etis.
Praktik hubungan komunitas melibatkan berbagai metode komunikasi dan strategi untuk membangun hubungan dengan pemimpin opini kunci di masyarakat.
Perusahaan perlu berhati-hati dalam mengembangkan dan mempertahankan kebijakan hubungan yang baik dengan komunitas untuk mengelola dampak negatif.
Hubungan komunitas yang efektif dapat memperkuat reputasi perusahaan dan membantu dalam rekrutmen serta meminimalkan konflik dengan komunitas lokal.
Definisi Komunikasi Simetris Dua Arah
Komunikasi simetris dua arah melibatkan dialog dan negosiasi untuk mencapai keseimbangan antara kepentingan organisasi dan publik.
Pendekatan ini lebih etis dan menghasilkan hubungan yang lebih baik dibandingkan model komunikasi lainnya.
Model ini dianggap paling etis dalam praktik hubungan masyarakat karena melibatkan semua pihak dalam proses penyelesaian masalah.
Tipe simetris dua arah digunakan oleh praktisi PR yang efektif untuk mencapai keputusan yang dapat diterima oleh kedua belah pihak.
Model ini memerlukan komitmen terhadap transparansi dan dialog, yang tidak selalu mudah diterapkan dalam praktik bisnis.
Perkembangan Teknologi dalam Komunikasi Bisnis
Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK) telah mengubah cara kerja organisasi dengan meningkatkan efisiensi dan efektivitas biaya.
Internet telah merevolusi komunikasi bisnis dengan memungkinkan konektivitas global dan mendukung berbagai aktivitas bisnis.
Manajemen algoritmik mengoptimalkan operasi bisnis melalui analisis big data, tetapi menimbulkan kekhawatiran tentang transparansi dan bias.
Teknologi seluler memungkinkan konektivitas yang terus-menerus, tetapi juga mengaburkan batas antara kehidupan pribadi dan profesional.
Sistem manajemen pengetahuan dan crowdsourcing membantu organisasi dalam menyimpan dan berbagi informasi, meskipun memerlukan manajemen yang cermat untuk menghindari kelebihan informasi.
Setiap poin di atas merangkum esensi dari topik yang dibahas, memastikan bahwa pesan utama dari masing-masing diskusi tetap utuh dan mudah dipahami.
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Komunikasi adalah proses mentransfer informasi dan makna antara pengirim dan penerima, bertujuan untuk berbagi data, wawasan, dan inspirasi dalam pertukaran yang menguntungkan.
Persuasi adalah bentuk komunikasi yang bertujuan mempengaruhi dan meyakinkan orang lain tanpa paksaan, menonjolkan kelebihan suatu hal tanpa menutupi kekurangannya.
Persuasi dapat dilakukan secara rasional, yang mempengaruhi aspek kognitif, atau secara emosional, yang menyentuh kehidupan emosional seseorang.
Keberhasilan persuasi tergantung pada kemampuan persuader untuk mempengaruhi kepercayaan dan harapan orang lain dengan menyampaikan fakta secara terbuka.
Teknik persuasi yang efektif melibatkan membangun kredibilitas, membuat permintaan yang masuk akal, mengaitkan fakta dengan manfaat, mengantisipasi perlawanan, dan menawarkan solusi yang fleksibel.
Dua Bentuk Utama Negosiasi serta Negosiasi dan Kekuasaan

Dua bentuk utama negosiasi adalah negosiasi posisional (tradisional) dan negosiasi berprinsip. Negosiasi posisional fokus pada memaksimalkan hasil untuk diri sendiri, sedangkan negosiasi berprinsip berupaya mencapai solusi win-win.
Negosiasi posisional sering melibatkan pergeseran posisi yang bisa berujung pada kebuntuan, sementara negosiasi berprinsip mencoba memisahkan isu dari kepribadian yang terlibat untuk mencapai kesepakatan yang dapat diterima bersama.
Kekuasaan dalam negosiasi tidak selalu setara, namun persepsi tentang kekuatan masing-masing pihak dapat mempengaruhi hasil negosiasi.
Negosiator yang terampil dapat memanipulasi persepsi kekuatan pihak lain untuk mengubah arah negosiasi yang menguntungkan.
Negosiasi bayangan, aktivitas yang terjadi sebelum negosiasi resmi, dapat memiliki pengaruh signifikan terhadap bagaimana negosiasi berlangsung.
Proses Negosiasi

Proses negosiasi biasanya terdiri dari empat fase: membangun hubungan, pertukaran informasi, persuasi dan penawaran, serta konsesi dan kesepakatan.
Membangun hubungan di awal negosiasi bertujuan menciptakan iklim yang sesuai dan sering melibatkan ritual seperti jabat tangan atau percakapan ringan.
Pertukaran informasi penting untuk memahami posisi pihak lain dan menilai hubungan kekuasaan yang mempengaruhi pengambilan keputusan.
Fase tawar-menawar fokus pada mengurangi perbedaan dengan menekankan area konsensus dan mengajukan proposal bersyarat.
Kesepakatan dicapai melalui konsesi yang jelas, dan penting untuk memastikan bahwa semua persyaratan dipahami sepenuhnya oleh kedua belah pihak sebelum finalisasi.
Memahami Persuasi di Era Digital dan Teknik Persuasi yang Efektif

Di era digital, persuasi menjadi lebih penting karena hirarki perusahaan yang lebih ramping dan peran tim yang lebih kolaboratif dalam mempengaruhi keputusan.
Media sosial memungkinkan penyebaran pesan persuasif secara luas dan cepat, serta memainkan peran penting dalam kampanye bisnis dan sosial.
Teknik persuasi di era digital lebih halus dan sering memanfaatkan emosi, sanjungan, dan daya tarik visual untuk menjual gaya hidup, bukan hanya produk.
Persuasi menjadi lebih kompleks dan impersonal karena beragamnya konsumen, menuntut pemasar untuk menyesuaikan daya tarik mereka dengan kelompok sasaran yang berbeda.
Teknik persuasi yang efektif mencakup membangun kredibilitas, membuat permintaan yang masuk akal, mengantisipasi perlawanan, serta menawarkan solusi yang dapat diterima oleh semua pihak.
Ringkasan Materi: The Purpose of Persuasive Communication

Komunikasi persuasif sangat penting bagi pelaku bisnis untuk meyakinkan pemangku kepentingan, termasuk vendor, media, dan pemerintah.
Persuasi digunakan dalam berbagai aktivitas bisnis sehari-hari, dari melobi media hingga menjalankan kampanye produk baru.
Praktisi PR memainkan peran kunci dalam mengimplementasikan komunikasi persuasif yang efektif dalam berbagai konteks bisnis.
Keterampilan persuasi membantu dalam membangun hubungan yang kuat dengan pemangku kepentingan dan mencapai tujuan bisnis.
Kesuksesan komunikasi bisnis sangat bergantung pada penggunaan teknik persuasi yang efektif dan terencana.
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Komunikasi persuasif penting bagi pelaku bisnis untuk meyakinkan pemangku kepentingan, mulai dari vendor hingga pemerintah.
Perusahaan dapat menerapkan komunikasi persuasif dalam kegiatan sehari-hari melalui Public Relations (PR) untuk mencapai berbagai tujuan bisnis.
Persuasi dilakukan dengan membujuk secara halus tanpa paksaan, menonjolkan kelebihan produk atau ide tanpa menyembunyikan kekurangannya.
Komunikasi persuasif harus dilakukan secara jujur dan transparan, dengan mempertimbangkan kebutuhan dan kepentingan audiens.
Keberhasilan komunikasi bisnis sangat bergantung pada penggunaan teknik persuasi yang efektif, seperti membangun kredibilitas dan membuat permintaan yang masuk akal.
Faktor Keberhasilan Komunikasi Persuasif dan Tantangan Persuasi (1) - YouTube

Keberhasilan komunikasi persuasif dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti kredibilitas komunikator, kejelasan pesan, dan pengaruh lingkungan.
Pesan harus logis dan dapat dipahami oleh audiens untuk mencapai hasil yang diinginkan.
Tantangan utama dalam persuasi adalah memahami sifat audiens, pesan yang disampaikan, dan konteks komunikasi yang berlangsung.
Audiens memiliki latar belakang dan pengalaman berbeda yang mempengaruhi bagaimana mereka menerima dan menanggapi pesan persuasif.
Respon emosional audiens dapat menjadi faktor penentu keberhasilan persuasi, terutama jika pesan menyentuh nilai-nilai pribadi atau identitas mereka.
Tantangan Persuasi (2) - YouTube

Persuasi yang efektif memerlukan penyesuaian berdasarkan tujuan yang ingin dicapai, seperti mengubah fakta, keyakinan, atau perilaku audiens.
Mengubah keyakinan atau nilai memerlukan pendekatan yang lebih dalam, melibatkan aspek emosional dan interpersonal yang kuat.
Mengubah perilaku atau tindakan lebih menantang ketika ada resistensi dari audiens terhadap perubahan yang diusulkan.
Penting untuk memahami konteks di mana persuasi berlangsung, seperti apakah itu terjadi di dalam atau di luar organisasi.
Komunikator yang efektif mampu mengidentifikasi dan mengatasi hambatan dalam persuasi, menggunakan pendekatan yang kreatif dan adaptif.
Praktik Persuasif, Persuasi Sebagai Interaksi, dan Etika Persuasi - YouTube

Praktik komunikasi persuasif melibatkan teknik untuk menarik perhatian, seperti menggunakan pertanyaan provokatif dan isyarat non-verbal.
Persuasi adalah proses interaktif yang melibatkan semua pihak dalam negosiasi makna, bukan hanya penyampaian satu arah dari komunikator.
Etika dalam persuasi sangat penting; persuasi yang berhasil harus jujur dan menghargai audiens, menghindari kebohongan atau penipuan.
Organisasi yang menggunakan teknik persuasi yang tidak etis dapat merusak reputasi jangka panjang mereka dan menghadapi dampak negatif.
Kode etik dan tata kelola perusahaan menjadi semakin penting dalam praktik komunikasi persuasif, terutama di era digital.
Menghindari Kesalahan Umum Dalam Komunikasi Persuasif - YouTube

Kesalahan umum dalam komunikasi persuasif termasuk selalu menggunakan pendekatan hard sell yang agresif dan menolak kompromi.
Mengandalkan argumen yang hebat saja tidak cukup; penting untuk terhubung dengan audiens pada tingkat emosional.
Persuasi sering kali merupakan proses berkelanjutan, bukan upaya satu kali; komunikasi harus dilakukan secara bertahap untuk mencapai tujuan.
Menggunakan penipuan atau perilaku tidak etis dalam persuasi dapat merusak kepercayaan dan hubungan jangka panjang dengan audiens.
Persuasi yang efektif memerlukan pemahaman mendalam tentang kebutuhan audiens dan menggunakan pendekatan yang positif serta etis.
Ringkasan Materi: Basic Principles of Persuasion - YouTube

Teknik persuasi diperlukan oleh semua profesional bisnis, bukan hanya oleh tenaga penjualan atau spesialis pemasaran.
Persuasi yang efektif dimulai dari sudut pandang audiens dan menekankan pentingnya mendemonstrasikan bagaimana minat komunikator selaras dengan audiens.
Persuasi yang etis tidak memaksa atau menipu orang untuk bertindak melawan kepentingan terbaik mereka sendiri.
Salah satu kesalahan terbesar dalam komunikasi persuasif adalah tidak berusaha cukup keras untuk mengajukan ide atau melakukan persuasi.
Teknik persuasi mudah dipelajari dan dapat digunakan oleh siapa saja untuk meningkatkan efektivitas komunikasi dalam berbagai situasi bisnis.
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Faktor Utama dalam Komunikasi Persuasif: Ada dua faktor utama yang mempengaruhi efektivitas komunikasi persuasif: faktor sumber dan faktor pesan.
Peran Faktor Sumber dan Pesan: Setiap faktor memiliki elemen turunan yang perlu dipertimbangkan oleh komunikator sebelum membangun atau menyampaikan pesan persuasif.
Kredibilitas Sumber: Kredibilitas sumber sangat penting karena persepsi audiens terhadap sumber dapat mempengaruhi seberapa efektif pesan diterima.
Struktur dan Konten Pesan: Pesan harus disusun dengan baik, termasuk mempertimbangkan konten dan struktur, untuk memaksimalkan dampak persuasifnya.
Implementasi dalam Bisnis: Komunikator bisnis harus memperhatikan dan mengimplementasikan kedua faktor ini secara efektif dalam operasional sehari-hari.
Faktor yang Mempengaruhi Komunikasi Persuasif: 1. Faktor Sumber (a)

Peran Sumber dalam Persuasi: Sumber adalah individu yang mengirimkan pesan, dan karakteristik mereka sangat mempengaruhi efektivitas persuasi.
Kredibilitas sebagai Kunci: Kredibilitas sumber memiliki dua dimensi, kredibilitas awal dan kredibilitas turunan, yang keduanya penting dalam membentuk persepsi audiens.
Dimensi Kredibilitas: Tiga dimensi utama kredibilitas adalah karakter baik, niat baik, dan kecerdasan, yang bersama-sama mempengaruhi seberapa kredibel sumber dipandang oleh audiens.
Variabel Pesan dan Saluran: Isi dan struktur pesan, serta saluran yang digunakan, turut memengaruhi persepsi audiens terhadap kredibilitas pesan.
Pengaruh Media Sosial: Kepercayaan audiens terhadap berbagai saluran komunikasi, seperti media sosial dibandingkan media tradisional, juga memainkan peran dalam efektivitas komunikasi persuasif.
Faktor yang Mempengaruhi Komunikasi Persuasi: 1. Faktor Sumber (b)

Kekuatan atau Power Sumber: Sumber yang memiliki kekuasaan atau power cenderung lebih efektif dalam mempengaruhi audiens, meskipun ini tidak selalu terkait dengan kredibilitas.
Lima Dasar Kekuasaan: Terdapat lima dasar kekuasaan, yaitu kekuatan hadiah, koersif, legitimasi, pakar, dan referensi, yang semuanya mempengaruhi cara persuasi dilakukan.
Otoritas dan Kepatuhan: Sumber dengan otoritas cenderung lebih diikuti oleh audiens, meskipun ini bisa bertentangan dengan penilaian audiens sendiri.
Kesamaan dan Kredibilitas: Kesamaan antara sumber dan audiens dapat meningkatkan efektivitas persuasi, karena audiens cenderung melihat sumber yang serupa sebagai lebih kredibel.
Daya Tarik Fisik dan Kepribadian: Daya tarik fisik dan kemampuan untuk disukai juga berkontribusi pada efektivitas persuasi, dengan sumber yang disukai lebih cenderung berhasil mempengaruhi audiens.
Faktor yang Mempengaruhi Komunikasi Persuasif: 2. Faktor Pesan (a)

Konten dan Struktur Pesan: Keputusan tentang apa yang disertakan dalam pesan dan bagaimana pesan tersebut disusun sangat penting untuk efektivitas persuasi.
Daya Tarik Logis vs. Emosional: Pesan persuasif dapat menggunakan daya tarik logis atau emosional, dan pemilihan antara keduanya harus mempertimbangkan konteks dan karakteristik audiens.
Humor dalam Pesan Persuasif: Humor sering digunakan untuk menarik perhatian dan mengurangi reaksi negatif, namun harus relevan dengan topik dan tujuan persuasif.
Penggunaan Emosi dalam Pesan: Emosi seperti rasa bersalah dan takut dapat digunakan dalam pesan persuasif, namun ini berisiko jika tidak dikelola dengan baik.
Relevansi dan Kredibilitas: Humor dan emosi dapat meningkatkan daya tarik pesan jika relevan, tetapi kredibilitas sumber tetap merupakan faktor yang paling penting.
Faktor yang Mempengaruhi Komunikasi Persuasif: 2. Faktor Pesan (b); 3. Resistensi dan Persuasi

Gaya Bahasa dalam Pesan: Pemilihan kata-kata yang kuat dan penggunaan bahasa yang intens dapat mempengaruhi efektivitas pesan persuasif.
Intensitas Bahasa: Bahasa yang intens, dengan penggunaan kata-kata spesifik dan emosional, dapat membuat pesan lebih kuat, tetapi harus disesuaikan dengan audiens dan konteks.
Resistensi terhadap Persuasi: Audiens yang dihadapkan pada argumen lawan sebelum persuasi lebih cenderung membangun resistensi, membuat mereka lebih sulit dipengaruhi.
Teori Inokulasi: Memberikan audiens sedikit argumen oposisi dapat membuat mereka lebih resisten terhadap persuasi, yang dikenal sebagai teori inokulasi.
Interaksi Sumber dan Pesan: Sumber dan pesan saling terkait dalam persuasi; keduanya harus dipertimbangkan secara holistik untuk membangun pesan yang efektif.

judul kursus: Persuasive Communication
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Persuasion Techniques
lesson: Quiz
transkripsi: Introduction to Persuasion Techniques

Teknik Persuasi Penting untuk Dikuasai: Penguasaan teknik persuasi sangat penting bagi individu yang ingin mempengaruhi orang lain, baik melalui materi audio-visual maupun pesan tertulis.
Proses Penulisan Pesan Persuasif: Proses penulisan pesan persuasif memerlukan perhatian terhadap berbagai tahapan untuk menciptakan pesan yang efektif.
Peran Argumentasi dan Visualisasi: Menciptakan pesan yang efektif melibatkan penyusunan argumen yang kuat dan penggunaan visualisasi untuk memperkuat pesan.
Pentingnya Menarik Audiens: Teknik persuasi yang efektif harus mampu menarik perhatian audiens di tengah kebisingan informasi.
Contoh Kasus dan Implementasi: Modul ini memberikan contoh-contoh spesifik dan penjelasan mendetail tentang bagaimana menerapkan teknik persuasi dalam berbagai situasi.
Teknik Dasar Persuasi (1)

Keyakinan Diri dalam Berkomunikasi: Untuk meyakinkan orang lain, seorang komunikator harus yakin dengan pesan yang disampaikan dan tidak perlu memaksakan diri atau berbicara dengan nada keras.
Teknik Priming: Priming melibatkan fokus pada isu tertentu sehingga audiens merespons sesuai dengan asosiasi yang sudah ada dalam pikiran mereka, sering digunakan dalam pemasaran dan pengaruh sosial.
Menggunakan Nilai Sosial dan Budaya: Pesan persuasif harus disesuaikan dengan nilai-nilai sosial dan budaya audiens untuk menciptakan koneksi yang kuat dan relevansi yang tinggi.
Riset Tentang Audiens: Sebelum menyampaikan pesan, penting untuk melakukan riset mendalam tentang nilai-nilai, keyakinan, dan konteks sosial budaya audiens.
Teknik Rapport: Membina kesamaan atau â€œrapportâ€ dengan audiens membantu menciptakan komunikasi yang lebih efektif dan nyaman, sehingga pesan lebih mudah diterima.
Teknik Dasar Persuasi (2)

Kekuatan Audio-Visual: Penggunaan alat audio-visual dalam komunikasi dapat meningkatkan retensi informasi hingga 65%, karena audiens lebih mungkin mengingat konten yang disajikan secara visual dan auditori.
Efektivitas Pembelajaran Melalui Visual: Banyak orang adalah pembelajar visual yang merespons lebih baik terhadap gambar dan video, sehingga penggunaan visual dalam komunikasi dapat memperkuat pesan.
Argumentasi yang Kuat: Pesan persuasif harus didukung oleh argumen yang jelas dan berbasis data untuk meyakinkan audiens, bukan hanya berdasarkan opini tanpa dasar.
Pentingnya Bukti dalam Argumentasi: Argumentasi yang efektif harus mencakup bukti yang relevan dan valid, yang dapat berupa data, fakta, atau analogi yang mendukung pesan.
Penggunaan Alat Bantu Visual: Peralatan audio-visual dapat digunakan untuk memperjelas poin-poin penting dalam presentasi, menciptakan kegembiraan, dan membuat pesan lebih persuasif.
Tahapan Proses Penulisan Pesan Persuasif (1)

Perencanaan Pesan Persuasif: Membuat pesan persuasif yang efektif memerlukan perencanaan yang cermat, termasuk analisis tujuan, audiens, dan konteks.
Analisis Situasi dan Audiens: Dalam merencanakan pesan, penting untuk memahami motivasi dan karakteristik audiens, termasuk demografi dan psikografis mereka.
Pemilihan Media dan Saluran: Memilih media dan saluran yang tepat untuk menyampaikan pesan persuasif sangat penting, terutama dalam lingkungan yang penuh dengan pesan promosi.
Organisasi Informasi: Pesan persuasif harus disusun dengan fokus pada kebutuhan dan kepentingan audiens, bukan hanya pada tujuan pengirim pesan.
Pendekatan Langsung vs. Tidak Langsung: Pilihan antara pendekatan langsung atau tidak langsung dalam penyampaian pesan bergantung pada hubungan dengan audiens dan tingkat otoritas persuader.
Tahapan Proses Penulisan Pesan Persuasif (2)

Menggunakan Bahasa Positif dan Sopan: Bahasa yang positif dan sopan membantu mendorong tanggapan positif dari audiens dan menghindari kesan merendahkan mereka.
Memahami Perbedaan Budaya: Peka terhadap perbedaan budaya, baik sosial maupun organisasi, sangat penting untuk keberhasilan pesan persuasif.
Membangun Kredibilitas: Kredibilitas persuader harus dibangun melalui penggunaan bahasa lugas, bukti objektif, dan pengenalan sumber yang dihormati oleh audiens.
Objektivitas dan Argumen yang Logis: Pesan persuasif harus bersifat objektif, adil, dan didukung oleh argumen yang logis serta menghormati nilai-nilai audiens.
Revisi dan Evaluasi Pesan: Revisi dan evaluasi konten serta desain pesan sangat penting untuk memastikan pesan persuasif efektif dan bebas dari kesalahan yang dapat melemahkan kredibilitas.
Ringkasan Materi: Persuasion Techniques

Persaingan di Lingkungan Bisnis: Dalam lingkungan bisnis yang penuh informasi, memiliki ide atau produk yang bagus saja tidak cukup; pesan promosi harus menarik perhatian audiens di tengah persaingan.
Pentingnya Teknik Persuasi: Teknik persuasi harus dikuasai untuk meyakinkan orang agar mengubah sikap, keyakinan, atau tindakan mereka sesuai dengan tujuan perusahaan.
Menghadapi Tantangan Persuasi: Setiap hari banyak ide bagus dan produk hebat tidak berhasil hanya karena pesan yang menyertainya tidak cukup menarik untuk didengar.
Membangun Pesan Persuasif yang Efektif: Pesan yang efektif harus menciptakan hubungan antara minat persuader dengan minat audiens, dan ini memerlukan penguasaan teknik persuasi.
Kunci Keberhasilan Persuasi: Keberhasilan dalam persuasi bisnis sangat tergantung pada kemampuan untuk menarik perhatian dan menyampaikan pesan yang selaras dengan kepentingan audiens.
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Komunikasi Antar Budaya: Proses komunikasi antar budaya melibatkan interaksi antara individu dari berbagai budaya, yang mencakup perbedaan ras, etnik, ekonomi, dan sosial.
Definisi Budaya: Budaya adalah cara hidup yang berkembang dalam suatu kelompok dan diwariskan antar generasi, meliputi berbagai aspek seperti agama, politik, bahasa, adat istiadat, dan seni.
Pengaruh Budaya pada Komunikasi: Perbedaan budaya antara masyarakat atau negara dapat mempengaruhi efektivitas komunikasi, terutama dalam konteks bisnis.
Kunci Keberhasilan dalam Komunikasi Bisnis: Keberhasilan komunikasi bisnis lintas budaya dipengaruhi oleh pemahaman tentang peran, status, ruang personal, dan nilai-nilai sosial dalam budaya yang berbeda.
Pengaruh Budaya dalam Hubungan Bisnis: Budaya juga berperan dalam menentukan cara individu berinteraksi dalam komunikasi bisnis, termasuk bagaimana mereka menginterpretasikan pesan verbal dan nonverbal.
Komunikasi Budaya dalam Bisnis; Keuntungan dan Tantangan Kerja yang Beragam
Pentingnya Komunikasi Antar Budaya dalam Bisnis: Komunikasi antar budaya menjadi penting dalam bisnis karena adanya pasar global dan tenaga kerja multikultural yang semakin beragam.
Keuntungan Tenaga Kerja yang Beragam: Keberagaman dalam tenaga kerja menawarkan perspektif dan ide yang lebih luas, membantu perusahaan memahami pasar yang beragam, dan meningkatkan jangkauan talenta.
Tantangan Komunikasi Lintas Budaya: Meskipun menguntungkan, keberagaman juga menimbulkan tantangan dalam komunikasi, terutama dalam memahami pengaruh budaya terhadap cara orang berkomunikasi.
Perbedaan Konteks Budaya: Budaya dengan konteks tinggi mengandalkan komunikasi nonverbal dan implisit, sementara budaya dengan konteks rendah lebih mengutamakan komunikasi verbal yang eksplisit dan langsung.
Pengaruh Hukum dan Etika: Budaya juga mempengaruhi pandangan terhadap hukum dan etika, dengan perbedaan dalam penafsiran dan penerapan hukum di berbagai budaya.
Meningkatkan Sensitivitas Antar Budaya dan Saran Untuk Meningkatkan Komunikasi Antar Budaya
Pentingnya Sensitivitas Budaya: Untuk berkomunikasi lintas budaya secara efektif, seseorang harus mampu mengenali dan mengatasi perbedaan budaya serta kecenderungan etnosentrisme.
Konsep Etnosentrisme: Etnosentrisme adalah kecenderungan menilai kelompok lain berdasarkan standar kelompok sendiri, yang dapat diatasi dengan menerima perbedaan dan menghindari asumsi serta penilaian.
Faktor Kunci dalam Keanekaragaman Budaya: Keberhasilan komunikasi lintas budaya memerlukan pemahaman tentang konteks budaya, perbedaan hukum dan etika, adat sosial, perbedaan usia, dan sinyal nonverbal.
Pentingnya Menghindari Stereotip: Menghindari stereotip dan asumsi tentang cara berpikir atau bertindak orang lain adalah langkah penting dalam meningkatkan komunikasi antar budaya.
Saran untuk Komunikasi Efektif: Menghormati perbedaan, mengamati budaya lain, dan mengatasi hambatan bahasa adalah beberapa langkah untuk meningkatkan efektivitas komunikasi lintas budaya.
Pendekatan Pragmatis Budaya Organisasi sebagai Suatu Variabel
Budaya Organisasi Sebagai Variabel: Pendekatan pragmatis melihat budaya organisasi sebagai variabel yang dapat diukur dan dipengaruhi untuk meningkatkan kinerja organisasi.
Fungsi Budaya dalam Organisasi: Budaya organisasi menciptakan identitas bersama, meningkatkan komitmen karyawan, dan memberikan stabilitas dalam organisasi.
Menciptakan Stabilitas Organisasi: Budaya yang kuat dapat mengurangi konflik dan meningkatkan stabilitas, sementara karyawan yang tidak sesuai dengan budaya organisasi cenderung menciptakan ketidakstabilan.
Peran Manajer dalam Budaya Organisasi: Manajer dapat membentuk dan mempengaruhi budaya organisasi untuk meningkatkan efektivitas dan daya saing perusahaan.
Sosialisasi Budaya dalam Organisasi: Karyawan disosialisasikan ke dalam budaya organisasi untuk membentuk norma dan prinsip yang membantu mereka dalam menjalankan tugas sehari-hari.
Pendekatan Murni : Budaya Organisasi sebagai Akar Metafora
Budaya Sebagai Akar Metafora: Pendekatan murni melihat budaya organisasi bukan sebagai variabel, melainkan sebagai akar yang membentuk realitas organisasi itu sendiri.
Organisasi Sebagai Budaya: Dari perspektif ini, organisasi dianggap sebagai budaya yang hanya ada sejauh anggotanya terlibat dalam praktik komunikatif yang membentuk budaya tersebut.
Kritik terhadap Manipulasi Budaya: Pendekatan murni menolak gagasan bahwa budaya organisasi dapat dimanipulasi untuk memenuhi tujuan organisasi karena kompleksitas dan kedalaman budaya.
Budaya Organisasi yang Muncul Secara Spontan: Budaya dalam organisasi muncul secara alami dari kebutuhan dan pengalaman karyawannya, bukan dibentuk oleh manajer.
Keterbatasan Pendekatan Pragmatis: Pendekatan pragmatis yang mencoba membentuk budaya hanya menargetkan manifestasi permukaan dan seringkali gagal menangkap esensi budaya yang lebih dalam.
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Pengenalan Teknik Persuasi

Pentingnya Teknik Persuasi: Penguasaan teknik persuasi sangat penting bagi individu yang ingin mempengaruhi orang lain, baik melalui konten audiovisual maupun tulisan persuasif.
Proses Penulisan Pesan Persuasif: Proses ini melibatkan beberapa tahap yang memerlukan perhatian cermat untuk menciptakan pesan persuasif yang efektif.
Peran Argumentasi dan Visualisasi: Membuat pesan yang efektif melibatkan penyusunan argumen yang kuat dan penggunaan visualisasi untuk memperkuat pesan.
Menarik Perhatian Audiens: Teknik persuasi yang efektif harus mampu menarik perhatian audiens di tengah kebisingan informasi yang bersaing.
Contoh dan Implementasi: Modul ini memberikan contoh spesifik dan penjelasan rinci tentang bagaimana menerapkan teknik persuasi dalam berbagai situasi.
Teknik Dasar Persuasi (1)

Kepercayaan Diri dalam Berkomunikasi: Untuk meyakinkan orang lain, komunikator harus yakin dengan pesan yang disampaikan tanpa harus berbicara dengan keras atau memaksa.
Teknik Priming: Priming melibatkan fokus pada isu tertentu sehingga audiens merespons sesuai dengan asosiasi yang sudah ada dalam pikiran mereka.
Menyelaraskan dengan Nilai Sosial dan Budaya: Pesan persuasif harus disesuaikan dengan nilai sosial dan budaya audiens untuk menciptakan koneksi yang kuat dan relevansi tinggi.
Riset Tentang Audiens: Sebelum menyampaikan pesan, penting untuk melakukan riset mendalam tentang nilai-nilai, keyakinan, dan konteks sosial budaya audiens.
Teknik Membangun Hubungan (Rapport): Membina kesamaan atau â€œrapportâ€ dengan audiens membantu menciptakan komunikasi yang lebih efektif dan membuat pesan lebih mudah diterima.
Teknik Dasar Persuasi (2)

Kekuatan Audio-Visual: Penggunaan alat audio-visual dalam komunikasi dapat meningkatkan retensi informasi hingga 65%, karena audiens lebih mungkin mengingat konten yang disajikan secara visual dan auditori.
Efektivitas Pembelajaran Visual: Banyak orang adalah pembelajar visual yang merespons lebih baik terhadap gambar dan video, sehingga penggunaan visual dalam komunikasi dapat memperkuat pesan.
Argumentasi yang Kuat: Pesan persuasif harus didukung oleh argumen yang jelas dan berbasis data untuk meyakinkan audiens, bukan hanya berdasarkan opini tanpa dasar.
Pentingnya Bukti dalam Argumentasi: Argumen yang efektif harus mencakup bukti yang relevan dan valid, seperti data, fakta, atau analogi yang mendukung pesan.
Penggunaan Alat Bantu Visual: Peralatan audio-visual dapat digunakan untuk memperjelas poin-poin penting dalam presentasi, menciptakan kegembiraan, dan membuat pesan lebih persuasif.
Tahapan Proses Penulisan Pesan Persuasif (1)

Perencanaan Pesan Persuasif: Membuat pesan persuasif yang efektif memerlukan perencanaan yang cermat, termasuk analisis tujuan, audiens, dan konteks.
Analisis Situasi dan Audiens: Dalam merencanakan pesan, penting untuk memahami motivasi dan karakteristik audiens, termasuk demografi dan psikografis mereka.
Pemilihan Media dan Saluran: Memilih media dan saluran yang tepat untuk menyampaikan pesan persuasif sangat penting, terutama dalam lingkungan yang penuh dengan pesan promosi.
Organisasi Informasi: Pesan persuasif harus disusun dengan fokus pada kebutuhan dan kepentingan audiens, bukan hanya pada tujuan pengirim pesan.
Pendekatan Langsung vs. Tidak Langsung: Pilihan antara pendekatan langsung atau tidak langsung dalam penyampaian pesan bergantung pada hubungan dengan audiens dan tingkat otoritas persuader.
Tahapan Proses Penulisan Pesan Persuasif (2)

Menggunakan Bahasa Positif dan Sopan: Bahasa yang positif dan sopan membantu mendorong tanggapan positif dari audiens dan menghindari kesan merendahkan mereka.
Memahami Perbedaan Budaya: Peka terhadap perbedaan budaya, baik sosial maupun organisasi, sangat penting untuk keberhasilan pesan persuasif.
Membangun Kredibilitas: Kredibilitas persuader harus dibangun melalui penggunaan bahasa lugas, bukti objektif, dan pengenalan sumber yang dihormati oleh audiens.
Objektivitas dan Argumen yang Logis: Pesan persuasif harus bersifat objektif, adil, dan didukung oleh argumen yang logis serta menghormati nilai-nilai audiens.
Revisi dan Evaluasi Pesan: Revisi dan evaluasi konten serta desain pesan sangat penting untuk memastikan pesan persuasif efektif dan bebas dari kesalahan yang dapat melemahkan kredibilitas.
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Komunikasi adalah elemen krusial dalam interaksi manusia, yang memengaruhi kesuksesan organisasi melalui kepuasan konsumen, motivasi karyawan, reputasi, dan strategi inovatif.
Efektivitas komunikasi dalam organisasi bisnis membantu dalam mencapai tujuan organisasi, seperti mempertahankan kepuasan pelanggan, menjaga motivasi karyawan, dan membangun reputasi positif di komunitas.
Tantangan dalam komunikasi organisasi termasuk struktur organisasi formal, perbedaan budaya, dan dinamika antara berbagai pemangku kepentingan, yang memerlukan keahlian komunikasi yang baik untuk menavigasi kompleksitas ini.
Ruang Lingkup dan Definisi Komunikasi Bisnis:

Komunikasi bisnis adalah proses pertukaran gagasan, opini, informasi, dan instruksi yang terjadi dalam konteks bisnis untuk mencapai tujuan organisasi.
Unsur pokok dalam komunikasi bisnis meliputi tujuan komunikasi, pertukaran antara komunikator dan komunikan, beragam bentuk pesan, saluran komunikasi (personal dan impersonal), simbol atau sinyal yang digunakan, serta fokus pada pencapaian tujuan organisasi.
Ruang lingkup komunikasi bisnis mencakup berbagai aspek, mulai dari penentuan jenis bisnis, pembentukan organisasi, pengelolaan perusahaan, hingga pengembangan dan pembubaran bisnis, yang semuanya melibatkan komunikasi yang efektif.
Variabel dan Komponen Utama dalam Komunikasi Bisnis:

Komunikasi bisnis terdiri dari beberapa variabel utama, yaitu sumber/komunikator, pesan, penerima/komunikan, konteks, saluran, dan efek.
Komunikator harus memastikan bahwa pesan yang disampaikan dipahami dengan benar oleh komunikan, dengan mempertimbangkan umpan balik yang diberikan.
Konteks komunikasi mempengaruhi bagaimana pesan ditafsirkan, sementara saluran komunikasi bisa berupa verbal, non-verbal, atau media yang digunakan untuk menyampaikan pesan.
Model SMCR dan Pendekatan Komunikasi dalam Bisnis:

Model SMCR (Sender-Message-Channel-Receiver) mengilustrasikan komunikasi sebagai transfer informasi dari pengirim ke penerima melalui saluran tertentu.
Pendekatan komunikasi dalam bisnis meliputi transfer informasi, proses transaksional, kontrol strategis, dan penyeimbangan antara kreativitas dan kendala organisasi.
Setiap pendekatan memiliki fokus dan tujuan yang berbeda, mulai dari menyampaikan informasi secara efektif hingga mengelola interaksi untuk mencapai berbagai tujuan organisasi.
Komunikasi sebagai Kontrol Strategis dan Ambiguitas:

Dalam kontrol strategis, komunikasi digunakan untuk mengendalikan lingkungan dan mencapai berbagai tujuan, meskipun tidak selalu mengutamakan kejelasan.
Ambiguitas strategis memungkinkan komunikator untuk mencapai tujuan tertentu dengan menyampaikan pesan yang dapat ditafsirkan secara berbeda oleh berbagai audiens, yang dapat melindungi posisi dan menghindari konflik.
Pendekatan ini menantang konsep makna bersama dalam komunikasi, menekankan pentingnya tindakan terorganisir dan efektivitas komunikasi dalam mencapai hasil yang diinginkan.
Komunikasi sebagai Penyeimbang Kreativitas dan Kendala:

Komunikasi dalam organisasi adalah keseimbangan antara kreativitas individu dan kendala organisasi, di mana karyawan berperan aktif dalam membentuk dan menavigasi realitas sosial melalui komunikasi.
Teori strukturasi menunjukkan bahwa perilaku manusia berada dalam ketegangan antara kreativitas dan kendala, di mana komunikasi berperan dalam membangun dan menyeimbangkan realitas sosial.
Pendekatan ini melihat bahwa kehidupan sosial adalah keseimbangan antara kebebasan individu untuk berinovasi dan tekanan sosial yang membatasi, dengan komunikasi sebagai alat utama untuk mencapai keseimbangan ini.
Urgensi dan Esensi Komunikasi Bisnis:

Komunikasi dalam organisasi bisnis adalah niscaya dan esensial untuk mencapai tujuan perusahaan.
Menguasai siapa saja yang terlibat, apa yang diperlukan, dan bagaimana komunikasi berlangsung adalah kunci untuk membangun organisasi bisnis yang sukses.
Refleksi terhadap berbagai pendekatan komunikasi organisasi, seperti yang dikemukakan oleh Eisenberg et al. dan model SMCR oleh David Berlo, memberikan panduan penting dalam memahami dan mengimplementasikan komunikasi yang efektif dalam bisnis.
Ringkasan ini mencakup poin-poin utama yang dibahas dalam video tentang urgensi komunikasi bisnis, memberikan gambaran yang komprehensif mengenai pentingnya komunikasi yang efektif dalam organisasi, serta berbagai pendekatan yang dapat digunakan untuk mencapai tujuan bisnis melalui komunikasi yang terstruktur dan strategis.
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Komunikasi bisnis terjadi baik di dalam organisasi (antara karyawan dan divisi) maupun antara organisasi dengan entitas eksternal.
Dimensi kunci komunikasi bisnis mencakup komunikasi verbal dan nonverbal, komunikasi satu arah dan dua arah, komunikasi interpersonal dan komunikasi massa, serta komunikasi internal dan eksternal.
Setiap dimensi komunikasi saling terkait dan berkontribusi pada keberhasilan organisasi, mencakup elemen-elemen seperti interaksi tim, pengambilan keputusan, dan manajemen konflik.
Komunikasi dalam Tim dan Organisasi:

Tim yang efektif membutuhkan keseimbangan antara tujuan individu dan tujuan tim, serta mengembangkan norma-norma dan peran yang jelas dalam proses komunikasi.
Pengambilan keputusan dalam tim cenderung lebih efektif karena melibatkan banyak perspektif, meskipun berisiko mengalami fenomena pergeseran risiko dan dominasi oleh anggota yang kuat.
Manajemen konflik dan konsensus dalam tim sangat penting untuk memastikan bahwa perbedaan pendapat ditangani secara konstruktif dan keputusan diambil dengan mempertimbangkan pandangan semua anggota.
Keragaman Budaya dalam Tim:

Keragaman budaya dalam tim dapat mempengaruhi proses komunikasi, dengan setiap budaya memiliki cara berbeda dalam mengekspresikan diri dan menegosiasikan kesepakatan.
Tim lintas budaya harus mengembangkan hubungan kerja yang produktif dengan menghormati perbedaan budaya, berfokus pada pertukaran informasi yang jujur, dan menyesuaikan teknik persuasi agar sesuai dengan norma-norma budaya yang berbeda.
Konsesi dan kontrak dipahami secara berbeda di berbagai budaya, sehingga penting untuk memiliki pemahaman yang baik tentang nilai-nilai budaya tim yang terlibat.
Kelebihan dan Kelemahan Kerja Tim:

Kerja tim menawarkan manfaat seperti akses ke lebih banyak informasi, peningkatan kinerja, dan kesempatan belajar antar anggota, namun juga memiliki kelemahan seperti risiko kelebihan beban, biaya tinggi, dan pemikiran kelompok yang dapat menekan inovasi.
Keberhasilan tim bergantung pada kemampuan untuk mengatasi kelemahan ini melalui komunikasi yang efektif, distribusi tugas yang jelas, dan kepemimpinan yang kuat.
Komunikasi Internal dan Harmoni Tim:

Komunikasi internal yang solid di dalam perusahaan adalah kunci untuk mencapai target organisasi, dengan karyawan yang dilatih untuk berkomunikasi secara efektif dalam tim dan divisi.
Harmoni komunikasi antara karyawan, tim, dan divisi internal sangat penting untuk menjaga kelancaran operasi bisnis dan memastikan bahwa semua pihak bekerja menuju tujuan bersama.
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Tiga bentuk utama komunikasi dalam organisasi adalah komunikasi dari atasan ke bawahan (downward communication), dari bawahan ke atasan (upward communication), dan komunikasi di antara rekan sejawat (horizontal/lateral communication).
Downward communication melibatkan penyampaian pesan dari orang dengan jabatan lebih tinggi kepada bawahan, biasanya dalam bentuk instruksi atau perintah.
Upward communication terjadi ketika bawahan memberikan umpan balik, saran, atau laporan kepada atasan, sering digunakan dalam organisasi dengan pendekatan manajemen partisipatif.
Horizontal communication terjadi antara individu dengan posisi setara dalam organisasi, seperti antara sesama manajer atau karyawan, sering digunakan untuk koordinasi antar departemen.
Pemahaman dan penerapan ketiga bentuk komunikasi ini sangat penting untuk memudahkan pekerjaan dan mencapai tujuan organisasi.
Downward Communication:

Downward communication mengacu pada pesan yang dikirim dari hierarki atas ke bawah dalam organisasi, sering digunakan untuk memberikan arahan dan informasi terkait tugas.
Komunikasi ini dapat mencakup instruksi pekerjaan, prosedur, praktik, indoktrinasi karyawan, dan umpan balik.
Instruksi pekerjaan menjelaskan bagaimana karyawan harus melakukan tugas mereka, sementara prosedur dan praktik mencakup kebijakan dan aturan yang harus diikuti.
Umpan balik sangat penting untuk membantu karyawan memahami area yang perlu diperbaiki dan mengembangkan keterampilan mereka.
Terdapat tiga kendala utama dalam downward communication: akurasi, kecukupan informasi, dan utilitas informasi yang disampaikan.
Upward Communication:

Upward communication memungkinkan manajemen menerima umpan balik dari bawahan, memberikan kesempatan bagi karyawan untuk menyuarakan pendapat dan saran.
Jenis komunikasi ini meliputi informasi tentang diri sendiri, rekan kerja, kebijakan dan prosedur, tugas, serta komunikasi kritis seperti pengungkapan rahasia atau perbedaan pendapat.
Keheningan karyawan sering menjadi hambatan dalam upward communication, dimana karyawan menahan informasi penting karena berbagai alasan, termasuk ketakutan akan pembalasan.
Masalah dalam upward communication sering berkaitan dengan kepercayaan, pengaruh, dan mobilitas, yang dapat memengaruhi keterbukaan dan efektivitas komunikasi.
Metode efektif untuk meningkatkan upward communication termasuk membangun kepercayaan, menggunakan berbagai media komunikasi, dan menunjukkan utilitas umpan balik.
Horizontal/Lateral Communication:

Horizontal communication melibatkan komunikasi antara individu dengan status yang sama dalam organisasi, membantu desentralisasi pengambilan keputusan dan koordinasi antar departemen.
Tipe komunikasi ini mencakup koordinasi tugas, pemecahan masalah, berbagi informasi, dan resolusi konflik.
Masalah umum dalam horizontal communication meliputi kurangnya penghargaan, persaingan antar departemen, konflik intra-organisasi, dan kurangnya pemahaman lateral.
Metode efektif untuk memperbaiki horizontal communication termasuk mengembangkan pemahaman lateral, membentuk rantai komando yang fleksibel, dan melibatkan semua anggota organisasi dalam komunikasi lintas departemen.
Pelatihan dan pengembangan dialog antar shift dan lokasi juga penting untuk meningkatkan efektivitas komunikasi horizontal, terutama dalam organisasi multinasional.
Key Takeaways:

Pemahaman yang baik tentang komunikasi ke atas, ke bawah, dan horizontal sangat penting bagi keberhasilan organisasi.
Setiap bentuk komunikasi memiliki peran unik dalam memastikan bahwa informasi mengalir dengan benar dan efektif di seluruh tingkatan organisasi.
Tantangan utama dalam komunikasi bisnis seringkali berkaitan dengan akurasi, kecukupan, dan utilitas informasi yang disampaikan.
Manajemen yang efektif harus fokus pada membangun kepercayaan, memastikan saluran komunikasi yang tepat, dan mendorong keterlibatan karyawan dalam komunikasi dua arah.
Kualitas komunikasi dalam organisasi sangat memengaruhi hubungan antar karyawan dan manajemen serta berdampak langsung pada pencapaian tujuan organisasi.

judul kursus: Essentials of Business Communication
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Principles of Business Communication
lesson: Ringkasan
transkripsi: Berikut adalah ringkasan dari berbagai materi terkait prinsip komunikasi bisnis:

Pentingnya Tim Kerja dalam Organisasi:

Tim kerja dalam organisasi semakin populer karena dianggap lebih efektif daripada kerja individu dalam mencapai tujuan perusahaan.
Struktur organisasi yang baik dengan komunikasi efektif di antara anggota tim dapat meningkatkan keluaran dan produktivitas dibandingkan jika dikerjakan oleh individu.
Keberhasilan tim sangat bergantung pada penguasaan keterampilan komunikasi yang mencakup kemampuan mengirim pesan, mendengarkan, dan menggunakan alat komunikasi yang tepat.
Prinsip 7C dalam Komunikasi Bisnis:

Prinsip 7C (Complete, Courtesy, Conciseness, Concreteness, Clarity, Consideration, Correctness) adalah pedoman untuk memastikan komunikasi bisnis yang efektif.
Informasi harus lengkap, sopan, singkat, spesifik, jelas, mempertimbangkan situasi penerima, dan disampaikan dengan benar.
Prinsip ini membantu dalam membangun kepercayaan, menghindari kebingungan, dan memastikan pesan dipahami dengan baik oleh penerima.
Prinsip Penulisan dan Struktur Organisasi:

Prinsip penulisan efektif mencakup kesatuan, koherensi, menghindari jargon, akurasi, dan singkatnya pesan, yang semuanya berkontribusi pada komunikasi bisnis yang jelas dan efektif.
Struktur organisasi harus mempertimbangkan rantai komando, kesatuan perintah, kesatuan arah, pembagian kerja, ketertiban, dan rentang kendali untuk memastikan kelancaran aliran komunikasi dalam organisasi.
Fungsi Struktur Komunikasi dalam Organisasi:

Struktur organisasi berfungsi untuk mengonfirmasi agenda, memproses informasi, dan mendukung hubungan antar departemen.
Elemen kunci seperti hierarki, diferensiasi, spesialisasi, formalisasi, dan orientasi waktu memiliki dampak signifikan pada cara komunikasi berlangsung dalam organisasi.
Hierarki dan spesialisasi dapat mempengaruhi interaksi antar departemen, dengan tantangan seperti jargon dan batas-batas fisik yang membatasi komunikasi.
Kelebihan dan Kekurangan Struktur Organisasi:

Struktur formal dan informal memiliki kelebihan dan kekurangan, dimana komunikasi formal memberikan kerangka kerja yang jelas, sementara komunikasi informal dapat mendorong inovasi dan ide-ide baru.
Organisasi perlu menemukan keseimbangan antara komunikasi formal dan informal untuk memaksimalkan efektivitas tanpa mengorbankan fleksibilitas dan kreativitas.
Kombinasi struktur yang tepat memungkinkan organisasi untuk mencapai tujuan sambil tetap adaptif terhadap perubahan dan dinamika internal.
Ringkasan ini mencakup aspek penting dari prinsip komunikasi bisnis dan struktur organisasi yang mempengaruhi efektivitas komunikasi dalam mencapai tujuan organisasi.

judul kursus: Essentials of Business Communication
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Business Communication in the New Media Age
lesson: Ringkasan
transkripsi: Peran TIK dalam Komunikasi Bisnis:

Perkembangan cepat Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK) telah berdampak signifikan pada praktik bisnis, membuat integrasi teknologi ini menjadi penting bagi perusahaan untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas biaya.
Teknologi seperti Enterprise Resource Planning (ERP) dan e-commerce adalah contoh bagaimana TIK digunakan untuk merampingkan proses bisnis dan meningkatkan komunikasi di dalam dan di luar organisasi.
Internet sebagai Alat Komunikasi Bisnis:

Internet telah merevolusi komunikasi bisnis dengan menghubungkan orang secara global, memungkinkan pertukaran informasi lintas batas, dan memfasilitasi aktivitas bisnis seperti pemasaran, umpan balik pelanggan, dan perekrutan melalui situs web perusahaan dan email.
Peran internet sebagai media yang demokratis dan inklusif memungkinkan partisipasi dan kolaborasi yang luas, menjadikannya alat yang penting dalam komunikasi bisnis modern.
Manajemen Algoritmik dalam Bisnis:

Kebangkitan manajemen algoritmik melibatkan pengalihan tugas pengambilan keputusan yang biasanya dilakukan oleh manusia kepada komputer dan algoritma, mengoptimalkan operasi melalui analisis big data.
Pergeseran ini menimbulkan kekhawatiran tentang transparansi, bias, dan depersonalisasi proses pengambilan keputusan di tempat kerja, dengan algoritma yang berpotensi memperkuat bias yang sudah ada.
Teknologi Seluler dalam Komunikasi Bisnis:

Teknologi seluler telah mengubah komunikasi bisnis dengan memungkinkan konektivitas terus-menerus, menjadikan smartphone sebagai alat utama untuk mengakses informasi dan tetap terhubung dengan pekerjaan, bahkan di luar jam kerja kantor tradisional.
Meskipun ini menawarkan fleksibilitas, ini juga mengaburkan batas antara kehidupan pribadi dan profesional, sehingga bisnis harus mengelola dampaknya terhadap kesejahteraan dan produktivitas karyawan.
Manajemen Pengetahuan dan Crowdsourcing:

Sistem manajemen pengetahuan membantu organisasi menyimpan dan berbagi informasi berharga, tetapi efektivitasnya bergantung pada kesediaan karyawan untuk berkontribusi dan kualitas data yang disimpan.
Crowdsourcing telah menjadi metode penting untuk memecahkan masalah kompleks dengan memanfaatkan pengetahuan dan keahlian kolektif dari kelompok yang beragam, meskipun juga dapat menyebabkan kelebihan informasi jika tidak dikelola dengan baik.
Terjemahan ini menyoroti dampak signifikan teknologi terhadap komunikasi bisnis serta tantangan dan peluang yang ditawarkannya.

judul kursus: Essentials of Business Communication
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: 6
lesson: Final quiz
transkripsi: Peran TIK dalam Komunikasi Bisnis:

Perkembangan pesat Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK):

TIK telah mengubah cara kerja organisasi dengan meningkatkan efisiensi dan efektivitas biaya. Integrasi teknologi ini menjadi sangat penting bagi perusahaan untuk tetap kompetitif.
Contoh penerapan TIK meliputi Enterprise Resource Planning (ERP) dan e-commerce, yang membantu merampingkan proses bisnis dan meningkatkan komunikasi baik di dalam maupun di luar organisasi.
Internet sebagai alat komunikasi bisnis:

Internet telah merevolusi komunikasi bisnis dengan memungkinkan konektivitas global, yang memfasilitasi pertukaran informasi lintas batas.
Internet juga mendukung berbagai aktivitas bisnis seperti pemasaran, umpan balik pelanggan, dan perekrutan melalui situs web perusahaan dan email.
Manajemen algoritmik dalam bisnis:

Kebangkitan manajemen algoritmik melibatkan pengalihan tugas pengambilan keputusan dari manusia ke komputer dan algoritma, yang dapat mengoptimalkan operasi bisnis melalui analisis big data.
Pergeseran ini menimbulkan kekhawatiran tentang transparansi, bias, dan depersonalisasi dalam proses pengambilan keputusan di tempat kerja.
Teknologi seluler dalam komunikasi bisnis:

Teknologi seluler telah mengubah cara bisnis berkomunikasi dengan memungkinkan konektivitas yang terus-menerus, menjadikan smartphone sebagai alat utama untuk mengakses informasi dan tetap terhubung dengan pekerjaan.
Namun, penggunaan teknologi ini juga mengaburkan batas antara kehidupan pribadi dan profesional, yang menuntut manajemen yang cermat untuk menghindari dampak negatif pada kesejahteraan dan produktivitas karyawan.
Manajemen pengetahuan dan crowdsourcing:

Sistem manajemen pengetahuan membantu organisasi dalam menyimpan dan berbagi informasi berharga, tetapi keberhasilannya bergantung pada partisipasi karyawan dan kualitas data yang disimpan.
Crowdsourcing menjadi metode yang efektif untuk memecahkan masalah kompleks dengan memanfaatkan pengetahuan kolektif dari kelompok yang beragam, meskipun dapat menyebabkan kelebihan informasi jika tidak dikelola dengan baik.

judul kursus: Pemilihan Komoditas Pertanian
nama institusi: GKX | Pertanian
chapter: Top 10 Komoditas Ekspor dari Sektor Pertanian dan Perkebunan Indonesia
lesson: Quiz
transkripsi: "Hai top 10 komoditas ekspor dari sektor pertanian dan perkebunan Indonesia Indonesia memiliki kekayaan alam yang berlimpah mulai dari hasil laut sampai pertanian keunikan alam Indonesia pun membuat negara ini memiliki komoditi yang unik dan berlimpah tanahnya yang subur membuat apa saja yang ditanam di Indonesia memiliki kualitas yang baik akhirnya banyak hasil pertanian bisa memenuhi kebutuhan dalam negeri dan luar negeri dengan mengekspornya ke Hai inilah 10 komoditas ekspor andalan Indonesia dari sektor pertanian dan perkebunan ke-10 teh sebagai minuman yang paling populer di dunia teh Indonesia ternyata cukup diminati oleh dunia terbukti dengan banyaknya ekspor yang dilakukan Indonesia terhadap komoditi ini salah satu contohnya adalah baru-baru ini Indonesia telah mengekspor 176 ton Teh ke Amerika Serikat untuk persediaan franchise kedai kopi Starbucks ekspor tersebut pun merupakan ekspor perdana tahun 2021 ke sirte Amerika Serikat yang dilakukan oleh PTPN 3 selain Amerika Serikat negara lain yang sering melakukan impor teh dari Indonesia adalah Malaysia Jepang Pakistan Jerman Rusia dan Inggris [Musik] Hai kacang mete komoditi kacang-kacangan yang bergizi tinggi ini juga merupakan komoditi andalan Indonesia pasalnya nilai ekspor kacang mete di Indonesia mencapai 38,3 juta US Dollar pada tahun 2018 dengan volume sebanyak 70 1644 ton volume ekspor tersebut pun adalah hampir separuh dari total produksi kacang mete Indonesia Hai komoditi kacang mete Indonesia ini pun tembus hingga ke India Amerika Serikat hingga ke negara-negara Eropa 8 biji pala rempah Indonesia bisa dikatakan sebagai komoditi andalan namun salah satu rempah yang menjadi andalan adalah biji pala pala dari Indonesia memiliki nilai yang tinggi dimata dunia karena aromanya yang khas dengan rendemen minyak yang tinggi Hai nilai ekspor pala dikatakan cenderung meningkat selama tiga puluh tahun di tahun 2018 volume ekspor pala Indonesia mencapai 20202 ton dengan nilai 111. com a609 juta US Dollar Indonesia pun menjadi pengekspor pala terbesar tahun 2020 berdasarkan data dari trade.com 7 karet Indonesia merupakan salah satu negara produsen karet alam terbesar di dunia selain itu ekspor karet alam Indonesia pun juga tergolong besar selama lima tahun terakhir ekspor karet alam Indonesia terus mengalami peningkatan bahkan ditengah pandemic of it 19 salah satunya ekspor karet dari Sumatera Utara yang mana mengalami peningkatan sebesar 5,6 puluh enam persen ditahun 2026 vanili produksi vanili Indonesia termasuk besar bahkan Indonesia termasuk produsen vanili terbesar di dunia selain itu Indonesia juga merupakan pengekspor vanili dengan jumlah besar pada periode 2015-2019 ekspor vanili dan produk turunannya terus meningkat hal tersebut pun membuat Indonesia menjadi Bank expor produk vanili terbesar ketiga di dunia setelah Madagaskar dan Perancis 25 lada Indonesia juga berhasil menguasai pasar rempah dengan julukan King Office ini salah satu lada produksi Indonesia yang terkenal luas di dunia adalah lada putih montok Selain itu untuk lada hitam Indonesia mempunyai Lampung blackpaper sebagai andalannya lada Indonesia telah diekspor ke berbagai negara mulai dari Vietnam tiongkok-india Jerman hingga Amerika Serikat 4 kelapa sebagai negara kepulauan yang memiliki garis pantai yang panjang kelapa sangat mudah ditemukan di Indonesia produksi kelapa Indonesia pun sangat melimpah bukan hanya itu ekspor kelapa Indonesia dan produk turunannya juga terhitung cukup tinggi Hai ekspor kelapa pun menjadi penyumbang devisa terbesar keempat Indonesia 3 copy Hai copy sudah dikenal sejak lama sebagai komoditi khas unggulan dari Indonesia berbagai macam jenis kopi khas dari Indonesia kini sudah disruput di berbagai negara sampai saat Inipun kinerja ekspor kopi Indonesia masih menunjukkan tren yang positif di periode awal tahun 2020 ekspor kopi Indonesia mengalami surplus sebanyak 560000000 US Dollar pasar ekspor penikmat kopi Indonesia berada di negara ASEAN Jepang sampai Eropa dua Kakao Hai komoditi ekspor andalan Indonesia lainnya adalah Kakao dan produk turunannya Hai tiap tahunnya produksi dan ekspor Kakao Indonesia terus meningkat di masa pandemi pun ekspor Kakao Indonesia masih bisa menyumbang devisa negara pasalnya sepanjang Januari sampai Juni tahun 2020 ekspor produk Kakao olahan mencapai 549 juta US Dollar satu kelapa sawit peringkat pertama dan menjadi andalan ekspor Indonesia selama bertahun-tahun adalah kelapa sawit hampir sebagian besar produksi Kelapa Sawit Indonesia ditujukan untuk ekspor re-ekspor minyak kelapa sawit pun terus meningkat sudah ratusan Triliun Rupiah dihasilkan dan dinikmati dari ekspor minyak kelapa sawit ini pasar ekspor minyak Papa sawit terbesar pun berasal dari negara Tiongkok Eropa India Afrika dan Pakistan itulah list top 10 komoditas ekspor andalan Indonesia dari sektor pertanian dan perkebunan Mari mulai dan tingkatkan ekspor Indonesia karena ekspor itu [Musik]"

judul kursus: Pemilihan Komoditas Pertanian
nama institusi: GKX | Pertanian
chapter: Tips Memilih Komoditas Pertanian!
lesson: Tips Memilih Komoditas Pertanian
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "(1) Khusus Petani : Tips Memilih Komoditas Pertanian ! - YouTube"
Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat malam pemirsa salam pertanian Indonesia jadi Bapak Ibu para petani apa saja di seluruh Nusantara tentunya kita beberapa hari ini memperhatikan atau dari dulu bahwa sifat dari tanaman pertanian itu adalah yang cepat Ee membusuk sehingga surut diatasi kalau harganya turun beberapa waktu yang lalu ee banyak berita menyebutkan bahwa panen tanaman pepaya tidak laku karena eh meskipun itu dibutuhkan ya itu kalau over supp ee apanya sangat banyak di lapangan harganya kadang menjadi turun dan tidak laku bahkan tidak laku oleh karena itu banyak petani yang berpikir beralih untuk menanam komoditas yang lain tentunya ada beberapa kriteria nanti yang akan kita sampaikan banyak karena kelebihan keuntungan tanaman yang lain komoditas yang lain maka banyak orang yang beralih ya Misalnya ada yang dulu nanam karet nanam kako ganti nanam sawit karena menjadi lebih prospektif ada yang dulu nanam tanaman lain menjadi tanaman kelapa Wah Misalnya ini kemudian yang lain-lain tentunya kita memilih komoditas ini ada beberapa kriteria tapi yang jelas itu ada dua kriteria ya kriteria teknis budidayanya bisa dibudidayakan dan kedua teknis ekonomin potensi ekonominya menguntungkan atau tidak Ini yang harus kita pikirkan bersama Jadi yang tadi karena ada dua tadi tipsnya memilih itu nanti masing-masing kita jadi memilih komoditas itu yang akan Tan yang pertama secara teknis dulu memungkinkan atau tidak mudah atau tidak I kan Wah memang ide kita kan banyak I kan ide kita banyak Wah ini tempat kita banyak agak burun agak kering ini agak bukan agak kering ya ini cocok ditanami tanaman kurma misalnya Iya kan buktinya kurma di timur tengah hidup bagus Tapi itu tidak semudah itu I kan harus dicek ya Nah ini yang perlu diperhatikan Nanti secara teknis budidaya ini kemudian kita contoh ya mau menanam ee tanaman plam plum Nah jadi mau dibawa keemari juga ee belum tentu bisa tumbuh bagus dan berbuah nah dan berbuah sesuai tujuannya masing-masing Oleh karena itu kita yang pertama harus diperhatikan adalah syarat budidaya tadi karena di dunia ini ada tanaman-tanaman yang memang ee evolusinya cocoknya itu sudah di daerah setempat contoh ada beberapa tanaman subtropis Nah itu tadi buah plum tadi saya contoh ya itu kalau dibawa ke tropis ya sangat sulit ya mungkin Tumbuh Subur tapi enggak berbuah kan gitu demikian juga yang lain-lainnya ya tanaman ee tropis misalnya kelapa sawit kelapa ditanam di tanah ee subtropis apalagi yang dingin ya juga tidak memenuhi syarat untuk tumbuh maupun berbuah jadi syarat besarnya dulu secara teknis tadi diperhatikan besarnya dulu ya Ya misalnya ya tropis nontropis ya kan gitu itu harus diperhatikan bukan berarti asal tanaman di dunia ini dipindah-pindah terus hidup Ya ini kalau di sini bagus Ini apanya sedikitnya belum tentu kan ada e toleransinya range-nya Kemudian yang kedua ya belum yang kedua ya yang set dari segi teknis tadi itu harus di lebih rinci lagi Oh iya Misalnya ini eh tanaman tropis misalnya ya tanaman tropis oke Bisa atau subtropis ini masih toleransi ke tanaman tropis bisa dari subtropis kemudian kita eh lihat pertumbuhan optimalnya dulu apa itu contoh kita pakai contoh-contoh ya contoh ditambah lagi lihat curah hujannya n curah hujannya ya jadi contoh kapa sawit tadi kalau dilihat Oh itu kan dulu dari Afrika atau dari Amerika Latin dibawa ke Indonesia itu tanaman tropis cocok tapi di Indonesi juga harus ditelinting apa sajaah ini namanya contohnya g Oh dilihat curah hujannya cur hujannya harus di atas 1250m meter ya Iya kan nah di Rusia ada yang di bawah itu berarti tidak cocok kapal tidak cocok di NTT misalnya kan gitu di NTB Bali ya itu jadi kita tahu bahwa daerah tersebut kurang optimal tidak cocok itulah yang di yang dicari eh faktor-faktor yang kedua meskipun cocok di jarah curah hujannya misalnya di daerah mana ya E cmut misalnya sangat cocok dari curah hujan tapi di beberapa daerah solumnya kedalaman tanah yang subur itu sangat tipis kita cek ternyata cuma 20 senti misalnya ya enggak cocok karena bawahnya padas Nah itu itu salah satu dari segi tnis harus dieliti ini baru dua yang diicarakan curah hujan sama ee ke solum belum lagi Nanti ph-nya belum lagi ee yang lain-lain sehingga lahan tersebut bisa kita nilai ee kelayakannya visibilitasnya untuk ditanam secara teknis dulu jika di daerah tersebut secara teknis sudah dapat dikatakan bisa tumbuh dan cocok baru memilih secara ekonomi komoditas nya ini tipsnya di bawah ini nah tentunya memilih tanaman ini juga tidak mudah tidak mudah yang bagus adalah yang hasilnya cepat dan tinggi ya hasilnya cepat dan tinggi apa itu coba kita pikirkan kalau menurut saya yang pertama adalah kelapa misalnya kelapa kopor yang mempunyai nilai ekonomi tinggi n Beberapa kelebihan Kelang kop itu adalah nanti 3 Seteng tahun sudah berbua kan relatif cepat dan setelah sekali nanam kan setelah berbuah tiap bulan berbuah terus harganya tinggi satu butir kelapa r.000 nah ini nilai ekonominya tinggi ini bisa menjadi calon yang ditanam Pak tempat kami yang bagus Aren e silakan tempat kami hungannya begini kinigini e panennya eh 5 tahun 6 tahun mundur sedikit ya karena masing-masing mempunyai plus dan minus itu tadi biasanya Pak tempat kami durian lebih bagus montong ataupun musanging e 1 hektar Wah nanti kalau sudah tahun keen bisa ratusan juta ya tapi waktunya agak lama mundurulian Pak tempat kami setelah yang teknis tadi cocok vanili vanili kering bisa R juta Pak oke bagus tapi harus ngawinkannya jam 9 pagi harus dilatih dulu Pak tempat kami cocok alpukat ituu tempat kami k lengkeng kemudian Pak tempat kami karena dataran tinggi setelah teknis cocok tadi Pak Lebih bagus tanam kentang misalnya tempat kami tinggi tadi cocok stroberi nah tambahan tipsnya lagi adalah sudah dikuasai pasar ini karena tadi kan dikuasai pasarnya rata-rata menanam itu lebih mudah nah relatif mudah nanam upaya begini produksinya tinggi karena tidak menguasai pasar harganya jatuh sampai enggak lagu kan begitu nah jadi urut-urutan nya ya tips tadi itu memilih komoditas adalah sebenarnya yang pertama adalah secara garis besar bisa ditanam kultur teknisnya kemudian di teknis di dalamnya Eh ada cah hujan kedalaman tanah pH dan sebagainya yang kedua secara ekonomis menguntungkan yang hasilnya cepat dan nilai jualnya tinggi yang ketiga kita harus kuasai pasar kalau belum menguasai kerja sama sama yang menguasailah kan gitu Ki jualnya Belum pandai ya mencari orang yang pandai yang bisa menjualkan nah ini tips memilih komunitas apa saja sebenarnya Tanaman apa saja demikian para petani semua mudah-mudahan bermanfaat apa yang kita obrolkan pada malam hari ini Terima kasih asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Sugeng lalu sedayo"

judul kursus: Pemilihan Komoditas Pertanian
nama institusi: GKX | Pertanian
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "(1) Khusus Petani : Tips Memilih Komoditas Pertanian ! - YouTube"
Transcript: "asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat malam pemirsa salam pertanian Indonesia jadi Bapak Ibu para petani apa saja di seluruh Nusantara tentunya kita beberapa hari ini memperhatikan atau dari dulu bahwa sifat dari tanaman pertanian itu adalah yang cepat Ee membusuk sehingga surut diatasi kalau harganya turun beberapa waktu yang lalu ee banyak berita menyebutkan bahwa panen tanaman pepaya tidak laku karena eh meskipun itu dibutuhkan ya itu kalau over supp ee apanya sangat banyak di lapangan harganya kadang menjadi turun dan tidak laku bahkan tidak laku oleh karena itu banyak petani yang berpikir beralih untuk menanam komoditas yang lain tentunya ada beberapa kriteria nanti yang akan kita sampaikan banyak karena kelebihan keuntungan tanaman yang lain komoditas yang lain maka banyak orang yang beralih ya Misalnya ada yang dulu nanam karet nanam kako ganti nanam sawit karena menjadi lebih prospektif ada yang dulu nanam tanaman lain menjadi tanaman kelapa Wah Misalnya ini kemudian yang lain-lain tentunya kita memilih komoditas ini ada beberapa kriteria tapi yang jelas itu ada dua kriteria ya kriteria teknis budidayanya bisa dibudidayakan dan kedua teknis ekonomin potensi ekonominya menguntungkan atau tidak Ini yang harus kita pikirkan bersama Jadi yang tadi karena ada dua tadi tipsnya memilih itu nanti masing-masing kita jadi memilih komoditas itu yang akan Tan yang pertama secara teknis dulu memungkinkan atau tidak mudah atau tidak I kan Wah memang ide kita kan banyak I kan ide kita banyak Wah ini tempat kita banyak agak burun agak kering ini agak bukan agak kering ya ini cocok ditanami tanaman kurma misalnya Iya kan buktinya kurma di timur tengah hidup bagus Tapi itu tidak semudah itu I kan harus dicek ya Nah ini yang perlu diperhatikan Nanti secara teknis budidaya ini kemudian kita contoh ya mau menanam ee tanaman plam plum Nah jadi mau dibawa keemari juga ee belum tentu bisa tumbuh bagus dan berbuah nah dan berbuah sesuai tujuannya masing-masing Oleh karena itu kita yang pertama harus diperhatikan adalah syarat budidaya tadi karena di dunia ini ada tanaman-tanaman yang memang ee evolusinya cocoknya itu sudah di daerah setempat contoh ada beberapa tanaman subtropis Nah itu tadi buah plum tadi saya contoh ya itu kalau dibawa ke tropis ya sangat sulit ya mungkin Tumbuh Subur tapi enggak berbuah kan gitu demikian juga yang lain-lainnya ya tanaman ee tropis misalnya kelapa sawit kelapa ditanam di tanah ee subtropis apalagi yang dingin ya juga tidak memenuhi syarat untuk tumbuh maupun berbuah jadi syarat besarnya dulu secara teknis tadi diperhatikan besarnya dulu ya Ya misalnya ya tropis nontropis ya kan gitu itu harus diperhatikan bukan berarti asal tanaman di dunia ini dipindah-pindah terus hidup Ya ini kalau di sini bagus Ini apanya sedikitnya belum tentu kan ada e toleransinya range-nya Kemudian yang kedua ya belum yang kedua ya yang set dari segi teknis tadi itu harus di lebih rinci lagi Oh iya Misalnya ini eh tanaman tropis misalnya ya tanaman tropis oke Bisa atau subtropis ini masih toleransi ke tanaman tropis bisa dari subtropis kemudian kita eh lihat pertumbuhan optimalnya dulu apa itu contoh kita pakai contoh-contoh ya contoh ditambah lagi lihat curah hujannya n curah hujannya ya jadi contoh kapa sawit tadi kalau dilihat Oh itu kan dulu dari Afrika atau dari Amerika Latin dibawa ke Indonesia itu tanaman tropis cocok tapi di Indonesi juga harus ditelinting apa sajaah ini namanya contohnya g Oh dilihat curah hujannya cur hujannya harus di atas 1250m meter ya Iya kan nah di Rusia ada yang di bawah itu berarti tidak cocok kapal tidak cocok di NTT misalnya kan gitu di NTB Bali ya itu jadi kita tahu bahwa daerah tersebut kurang optimal tidak cocok itulah yang di yang dicari eh faktor-faktor yang kedua meskipun cocok di jarah curah hujannya misalnya di daerah mana ya E cmut misalnya sangat cocok dari curah hujan tapi di beberapa daerah solumnya kedalaman tanah yang subur itu sangat tipis kita cek ternyata cuma 20 senti misalnya ya enggak cocok karena bawahnya padas Nah itu itu salah satu dari segi tnis harus dieliti ini baru dua yang diicarakan curah hujan sama ee ke solum belum lagi Nanti ph-nya belum lagi ee yang lain-lain sehingga lahan tersebut bisa kita nilai ee kelayakannya visibilitasnya untuk ditanam secara teknis dulu jika di daerah tersebut secara teknis sudah dapat dikatakan bisa tumbuh dan cocok baru memilih secara ekonomi komoditas nya ini tipsnya di bawah ini nah tentunya memilih tanaman ini juga tidak mudah tidak mudah yang bagus adalah yang hasilnya cepat dan tinggi ya hasilnya cepat dan tinggi apa itu coba kita pikirkan kalau menurut saya yang pertama adalah kelapa misalnya kelapa kopor yang mempunyai nilai ekonomi tinggi n Beberapa kelebihan Kelang kop itu adalah nanti 3 Seteng tahun sudah berbua kan relatif cepat dan setelah sekali nanam kan setelah berbuah tiap bulan berbuah terus harganya tinggi satu butir kelapa r.000 nah ini nilai ekonominya tinggi ini bisa menjadi calon yang ditanam Pak tempat kami yang bagus Aren e silakan tempat kami hungannya begini kinigini e panennya eh 5 tahun 6 tahun mundur sedikit ya karena masing-masing mempunyai plus dan minus itu tadi biasanya Pak tempat kami durian lebih bagus montong ataupun musanging e 1 hektar Wah nanti kalau sudah tahun keen bisa ratusan juta ya tapi waktunya agak lama mundurulian Pak tempat kami setelah yang teknis tadi cocok vanili vanili kering bisa R juta Pak oke bagus tapi harus ngawinkannya jam 9 pagi harus dilatih dulu Pak tempat kami cocok alpukat ituu tempat kami k lengkeng kemudian Pak tempat kami karena dataran tinggi setelah teknis cocok tadi Pak Lebih bagus tanam kentang misalnya tempat kami tinggi tadi cocok stroberi nah tambahan tipsnya lagi adalah sudah dikuasai pasar ini karena tadi kan dikuasai pasarnya rata-rata menanam itu lebih mudah nah relatif mudah nanam upaya begini produksinya tinggi karena tidak menguasai pasar harganya jatuh sampai enggak lagu kan begitu nah jadi urut-urutan nya ya tips tadi itu memilih komoditas adalah sebenarnya yang pertama adalah secara garis besar bisa ditanam kultur teknisnya kemudian di teknis di dalamnya Eh ada cah hujan kedalaman tanah pH dan sebagainya yang kedua secara ekonomis menguntungkan yang hasilnya cepat dan nilai jualnya tinggi yang ketiga kita harus kuasai pasar kalau belum menguasai kerja sama sama yang menguasailah kan gitu Ki jualnya Belum pandai ya mencari orang yang pandai yang bisa menjualkan nah ini tips memilih komunitas apa saja sebenarnya Tanaman apa saja demikian para petani semua mudah-mudahan bermanfaat apa yang kita obrolkan pada malam hari ini Terima kasih asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Sugeng lalu sedayo"

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: Pengenalan
lesson: Manfaat Teknologi AI untuk Pembuatan Digital Avatar
transkripsi: 00:00-00:01 nya dengan saya
00:01-00:02 Di Ferdinand di video
00:02-00:03 kali ini kita akan membahas ya studi kasus kenapa bikin
00:03-00:06 digital avatar untuk persona branding Anda. Jadi, kita
00:06-00:12 tahu Pemilu 2024 ya. Jadi, kalau Anda nonton ini mungkin bilang, "Oh, udah lewat." Tapi, ini sesuatu yang sangat menarik, bagaimana
00:12-00:21 sebuah sosok atau karakter atau juga calon presiden itu diubah bentuknya menjadi gemoy ya. Menjadi 3D di digital avatar gaya Pixar. Nah, ini kita bisa lihat salah satu calon
00:21-00:34 presiden. Buat saya eh Anda mendukung untuk dia mendukung, kita perlu membuka wawasan dan berbesar hati karena memang ini bisa memenangkan sebuah generasi ya. Namun, saya memang pengin mau ngajak teman-teman ngelihat. Seperti apa sih kok sampai nih dibikin jadi artikel-artikel ya. Ini Voice of Indonesia adalah sebuah eh kanal media yang memang banyak bicara tentang Indonesia, juga suara orang Indonesia di diaspora
00:34-01:01 dan lain-lain. Di sini kita bisa lihat seorang eh penjaga toko usia 19 tahun suka karena dia menurut suka sosok salah satu paslon karena memang sosoknya tampak membaskan dan itu buatan kartun AI ya. Jadi, teman-teman lihat ini adalah yang luar biasa. Kalau ini bisa memenangkan hati-hati rakyat atau generasi, bagaimana kalau bisa memenangkan calon konsumen, teman-teman ya. Jadi, dengan calon konsumen teman-teman, artinya mereka jauh lebih dekat, jauh lebih mengerti
01:01-01:38 tentang siapa Anda dan apa yang Anda lakukan di dalam bisnis Anda atau layanan atau produk Anda. Nah, menurut saya ini sesuatu yang silakan dibaca ya dan ini memang benar-benar menarik gitu bahwa eh generasi Z sekitar separuh dari total 205 juta pemilih Indonesia berusia di bawah 40 tahun. Jadi, mereka menyasar sesuatu yang relevan. Saya ingat di zaman-zaman eh ada anime, ada bentuk karakter eh anime. Itu orang senang banget gambar dan senang banget mengasosiasikan. Oh harus gayanya anime-anime ya. Sekarang ini gayanya kartun AI. Gemoy dan lain-lainnya. Dan kita bisa melihat bahwa eh
01:38-02:21 kata gemoy ini ada yang bilang nih saya pilih dia karena dia gemoy. Kata putri yang baru pertama kali menjadi pemilik itu lah alasan utamanya. Jadi, ini kita bisa melihat dari penggunaan sebuah aplikasi Midjourney. Saya eh ada beberapa software yang menurut saya jauh lebih bisa dipakai buat teman-teman karena satu gratis bisa dicoba karena kalau Midjourney teman-teman harus bayar. Kedua, punya parameter. Banyak orang yang suka pakai Midjourney. Tapi, saya sendiri lebih suka pakai yang bisa saya atur parameter nanti, gampang sekali pakainya dan hasilnya juga luar biasa bagusnya. Maka, teman-teman bisa membeli dan melihat eh sebuah konsep yang penting seperti video yang kali ini, teman-teman lihat ya. Dan kita bisa lihat bahwa gemoy, selepetan, sarung, salam tiga jari, upaya para capres menutup eh mata Gen Z. Artinya, ketika Gen Z melihat mungkin dia malas melihat sosok orang tua, tapi ketika kita mengubahnya menjadi sosok karakter yang timeless
02:21-03:31 dan digital, menurut saya ini menarik banget ya studi kasus. Saya ngobrol sama teman saya, "Berapa banyak sih sebuah sosok perusahaan eh saya bisa jadi secara umur, biologis saya akan pasti lebih tua dan lebih mungkin enggak akan menarik lagi. Tapi, yang saya lihat bahwa saya bisa menggunakan karakter yang ada di dan ini bisa digunakan menggunakan AI ya. Dan kemudian kita bisa melihat bahwa dengan karakter ini juga lebih safe untuk masuk ke iklan. Bisa menghabiskan eh iklan miliaran dan hanya untuk membuat awareness jauh lebih tinggi ya. Eh dan kita bisa lihat bahwa konten hari ini tidak bisa di eh sia-siakan. Bayangkan, teman-teman harus selalu hadir di dalam sebuah konten apalagi untuk konten sebuah negeri, sebuah posisi yang sangat-sangat menjiurkan ya. Untuk mengatur sebuah negara dan menurut saya ini memang perlu taktik dan strategi yang mapan dan ini genius ya dan saya melihat bahwa ini bisa dipakai untuk teman-teman membuat pribadi teman-teman jauh lebih menarik.
03:31-04:12 Nah, terus kemudian kita bisa melihat dari research gate. Ini adalah sebuah lembaga research. Silakan teman-teman cari sendiri ya kata strategi positioning gemoy ya melalui media. Nah, ini ini jadi obrolan talk of the town. Jadi, saya enggak tahu teman-teman berpikir apa kenapa saya kok bikin eh kelas ini atau bikin sharing session ini atau strategi session. Biar teman-teman mengerti bahwa ini enggak cuman sekedar bikin seru-seruan. Ini bisa jadi extra income buat teman-teman ini jadi jadi sebuah layanan digital yang Anda berikan kepada banyak orang. Kan banyak orang di luar sana yang enggak mau coba sedangkan ketika Anda mencobanya hasilnya enggak lama kok. Bahkan, hitungan boleh dibilang menit ya. Enggak ada yang lebih jam-jaman. Sangat sekali jarang-jarang ini adalah era di mana teman-teman bisa bersaing eh fair kah? Menurut saya balik lagi kalau teman-teman bisa mengkomunikasikan fair itu ada di tangannya customer ya. Karena menurut saya juga Anda bisa memberikan banyak konsep dan akhirnya customer memilih. Itu pun kalau kita lakukan manual kita menghabiskan waktu kita. Kalau saya sebutnya habiskan nyawa. Ya. Gimana menurut teman-teman? Suka enggak ide ini? Nah kita lihat lagi ya persona daring ya. Jadi, persona
04:12-05:56 online ini penting banget. Jadi, ini yang saya bilang persona digital avatar Anda untuk personal branding atau digital twin ini ini ya akan ngebantu Anda untuk menangin market Anda ya. Dan kita bisa lihat nih Gemoy seberapa interaksinya. Dan kita bisa lihat ini ada ada beberapa lagi. Abah, burung hantu ya. Ternyata ini sudah di-reset cukup matang. Ada penguin juga. Tapi, kita bisa lihat dalam hitungan ribu ya. Ini beda-beda memang. Tapi, kalau saya lihat bahwa poinnya satu. Apakah sebuah karakter sebuah persona itu penting. Sangat penting. Apalagi kita tidak suka melihat diri kita sering kali yang terjadi online atau di dunia sosmed. Banyak yang enggak suka melihat dirinya. Tapi, Anda bisa mengubah diri Anda menjadi diri yang dimaui oleh calon konsumen Anda ya. Dengan Anda memberikan sosok yang jauh lebih friendly, jauh lebih dikenal dan saya melihat ini adalah kekuatan buat teman-teman. Dan kita bisa lihat ini memperebutkan Gen Z dan milenial. Ini adalah anak muda lebih dari 116,5 juta. Jadi, ada 116,5 juta melihat branding dan karakter Anda dan mulai berpikir atau mempertimbangkan untuk memenangkan atau berpihak kepada Anda. Gimana kalau itu adalah brand Anda ya. Jadi, saya mau nge-share bahwa teman-teman ini penting banget bahwa ada banyak sekali
05:56-08:57 catatan bahkan footnote bahkan research tentang bagaimana pentingnya memenangkan sebuah persona dan karakter ya. Jadi, enggak cuman kerjaan aja. Tapi, juga kita lihat ada banyak sekali karakter-karakter virtual influencer yang sudah mulai bertebaran dan mulai merepresentasikan sebuah brand. Nah, kalau teman-teman sendiri melihat hal seperti ini, mau in atau mau gimana nih? Saya punya banyak cara, banyak aplikasi yang teman-teman bisa pakai dan juga metode, sebenarnya metodenya enggak terlalu susah. Ada metode yang cuman upload doang, ada metode yang ganti muka, ada metode yang juga eh sifatnya melatih profil kita sehingga kita bisa dipakai untuk konten-konten ke depan ya. Nah, kalau kamu sendiri pengennya seperti apa-apa? Yuk join untuk membahas dan teman-teman bisa ikutan lihat lagi, bagaimana proses ini bisa Anda pakai buat diri Anda. Pakai dulu coba buat diri Anda. Kedua, pakai buat orang-orang yang Anda sayangi. Juga yang ketiga, bikin buat jadi pendapatan tambahan ya. Dan saya bersyukur kalau ada teman-teman juga bisa taruh di bawah ini, follow saya atau ngobrol sama saya. One day kita ngobrol yuk. Eh bagaimana sih ini mengubah kehidupan Anda? Saya Di Ferdinand terima kasih eh untuk teman-teman yang sejauh ini telah selama lagi sekali lagi yang telah mengambil komitmen untuk belajar lebih lanjut ya. Saya coba bikin video sejujur-jujurnya tanpa di-cut. Jadi, teman-teman ikutin aja salah enggak apa-apa. Ini kelebihan AI ya. Anda boleh salah berkali-kali tanpa perlu takut. Oh, ini kok gua salah ya. Jangan takut ya teman-teman karena sebenarnya bukan soal salah atau benar tapi mana yang paling cocok untuk diri Anda. Oke, terima kasih. Sukses terus. Jangan lupa praktik supaya Anda bisa mendapatkan hasil terbaik dan juga ingat bahwa diri Anda adalah yang terbaik. Thank you.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: Persiapan
lesson: Quiz
transkripsi: Ini hal yang perlu dipersiapkan buat teman-teman yang ingin gambar atau karakter digital avatar Anda menyerupai dengan sosok Anda ya. Saya sendiri sudah membuat beberapa foto dan ada yang saya suka dan enggak. Biar pun sebagus-bagus nya foto kita jangan terlalu sadis lah sama diri kita ya dan saya sarankan bahwa Anda mempunyai foto close up yang cukup tajam sehingga bisa eh dikenali. Bisa menggunakan HP Anda tidak harus foto studio seperti ini. Tapi ini adalah contoh pose yang diizinkan. Jadi, Anda lihat bagian muka cukup detail sehingga bisa eh dipelajari oleh AI dan di-mapping ya. Karena ingin mapping. Kedua juga pose Anda pose Anda pastikan bahwa pose Anda seperti ini mukanya seperti ini. Jadi, bisa diperhatikan dan Anda lihat tidak ada pakai kacamata. Saya tidak menyarankan pakai kacamata biar pun beberapa AI bisa mengerti tentang bagaimana struktur muka Anda dan kacamata. Kenapa? Karena nanti biasanya ada gerutan nih. Ada gerutan-gerutan seperti ini di hasil eh foto AI Anda. Apalagi kalau Anda mau gunakan foto AI untuk kepentingan bisnis profil dan lain-lain kurang bagus. Pastikan juga sinar cukup terang sehingga gambar Anda tidak gelap ya. Dan juga pastikan senyum karena ketika eh kami mencoba berkali-kali untuk project publik maupun project klien Anda tersenyum jauh lebih mudah. Pak, tapi saya nanti posenya mau kayak model mau mimik. Boleh banget. Tapi itu nanti kita tinggal settel di komen AI-nya ya di prompting-nya. Jadi saran saya tetap teman-teman punya digital avatar untuk eh model-model fotonya. Siapin aja sekitar 15 sampai 30. Kok banyak sekali ya. Dengan beberapa model Anda mau pastikan Anda mendapatkan terbaik. Kemudian pilih tigalah yang terbaik untuk Anda. Jadi, jangan takut juga pastikan juga karena ini hanya muka yang dipelajari. Jadi silakan bagian area muka dan rambut juga jangan menutupi bagian-bagian fitur muka sehingga mudah untuk dikenali. Oke dan untuk Anda pastikan juga tersenyum. Jadi tersenyum itu penting untuk Anda bisa mendapatkan hasil terbaik. Gampang kan? Enggak susah bisa dikerjain di rumah. Pastikan lah cahaya cukup terang sehingga menerangi Anda dan latar belakang cukup gelap sehingga jadi kontras yang cukup jelas. Oke ada pertanyaan? Saya rasa cukup mudah ya. Seperti foto-foto yang lainnya. Kalau mau pakai masker foto boleh enggak? Boleh. Tapi saran saya jangan terlalu serius ya. Karena saya bilang apa tadi? Senyum. Senyum Anda luar biasa dan membuat orang lain bisa eh terhipnotis oleh diri Anda dan kita mau pastikan setiap avatar itu punya kekuatan untuk mengubah konten Anda menjadi konten yang benar-benar memenangkan hati calon konsumen calon menantu. Sori calon menantu ya pastinya ya. Dan juga mungkin Anda punya calon buah hati atau calon istri Anda. Kenapa enggak ya? Silakan Anda lakukan terbaik. Ada banyak manfaat-manfaat yang Anda bisa eh dapatkan ketika menggunakan digital avatar.

Buat digital avatar Anda enggak sesusah yang Anda bayangkan. Jadi eh saya mau bagikan ada tiga metodologi ya yang penting untuk teman-teman pelajari yaitu satu, sesimpel eh Anda meng-upload image Anda atau foto Anda ya. Jadi, modelnya seperti ini. Anda sudah ada modelnya, karakternya. Anda upload gambar Anda atau foto Anda dengan close up dan kemudian terjadi foto saya nih, seperti foto Cowboy. Yang berikutnya adalah model face swap. Mengganti wajah ya. Ini modelnya, jadi sudah ada modelnya. Saya kasih wajah saya. Kemudian, terjadi wajah saya diubah, ditempelkan atau di eh serupa dengan konsep model foto yang ada ya. Jadi, ini bisa dibuat seperti ini. Jadi, ini face swap sangat-sangat simpel caranya. Yang terakhir adalah style transfer. Jadi, stylenya atau gayanya eh diubah atau di kita minta untuk foto kita diubah dengan sesuai gaya. Contoh, Q3D ini dan dirinya menjadi seperti ini ya. Dan ini enggak hal yang gampang banget dan menurut saya teman-teman jangan overdoing terus bilang kok segampang ini ya. Segampang ini ya. Artinya sering kali kita ingin mempersusah supaya diri kita jadi lebih kelihatan keren. Enggak perlulah ya. Saya juga bagikan ini buat teman-teman. Makanya yang eh ada istilah dari guru saya namanya Bruce Lee. Eh Simplicity is the key to brilliance. Artinya apa? Sebuah hal yang simpel, begitu brilliant, begitu mudah dimengerti. Itu sehingga kita bisa mengerti bagaimana sebuah proses terjadi atau hasil yang kita mau tajamkan ya. Untuk kita bisa dapatkan dengan baik. Pertanyaannya sudah siap bikin digital avatar teman-teman untuk personal branding? Yuk ikuti dan jangan lupa jangan nganggep ini belajar. Saya selalu bilang di kelas saya atau di sesi saya. Taukah Anda bahwa ketika Anda bermain Anda lebih gampang menyerap. Jadi, bermain dan have fun enggak apa-apa bikin kesalahan. Baru nyoba pertama kali ya yang penting Anda coba dan dapatkan hasil bagus atau enggak nanti bisa diperbaiki better than then perfect. Daripada Anda enggak pernah coba sama sekali dan jangan cuma coba satu tools. Saya di sini sediakan ada banyak banget tools AI dan semuanya free bisa dicoba. Biar hari ini udah mentok token-nya, besok bisa pakai lagi. Seru kan? Enggak usah pusing karena saya mau akan membantu Anda dan supaya Anda bisa benar-benar mengerti setiap proses tanpa saya edit. Saya ingin Anda mendapatkan hasil yang terbaik. Dan kalau ada pertanyaan boleh ya mention saya atau follow saya di sosial media saya sehingga saya bisa bantu. Tolong berikan informasi yang jelas di mana kesulitan Anda. Tapi harus coba dulu. Deal? Itu tujuannya ya. Anda harus coba dulu sehingga Anda tahu salahnya di mana dan memperbaiki lebih gampang. Jangan bilang Pak, saya belum, belum coba baru tanya. Kalau belum coba enggak seru ya. Sama ya teman-teman kita agree supaya teman-teman bisa dapatkan hasil terbaik juga. Dan saya percaya bahwa teman-teman adalah yang terbaik. Oke. Salam, saya adalah fans Anda nomor satu dari saya D. Ferdinand. Yuk, kita mulai, have fun. Dan mulai bikin pendapatan tambahan dari teknologi AI. Pa? Mak kita mulai. Nonton film-film atau episode episode yang ada di sini ya. semuanya bukan film sih yaitu ada video-video yang saya share kan. Ke depannya saya berharap saya bisa bikin model film ya, biar lebih seru gitu. Oke. Thank you teman-teman. Sukses terus. Jangan takut untuk mencoba.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: Face Swap
lesson: Quiz
transkripsi: Oke teman-teman, balik lagi bersama saya Deferdinan. Saya mau membahas tentang bagaimana menggunakan teknologi Face Swap menggunakan salah satu tools yang bernama C.AI. Jadi caranya sangat mudah, Anda login dan ini free dan setiap hari Anda memakai ee kredit atau token. Di sini 300 token saya yang every day di-renew. Saya juga punya token yang memang kepakai seiring berjalan, ee kelebihannya ini setiap hari di-renew ya, jadi saya saranin teman-teman bisa menggunakan metode seperti ini. Sebentar saya cari oke. Caranya pergi ke generate ya kemudian di sini ada, namanya AI Face Swap. Oke, jangan khawatir ini sangat mudah jadi tinggal cari image, kita pilih custom template-nya. Oke choose a template to preview add the face to the right, oke kita pakai template-nya pakai versi kita. Saya pakai versi yang tadi, salah satu orang yang saya bikin di Dali untuk buat teman-teman jadi acuan. Jadi karena kita ngelihat versi ini cukup menarik, saya akan tambahin face saya yang baru. Resize image saya akan pakai versi, image baru oke. Kalau dia kelihatan ya, jadi ada bentuk mukanya yang mana, yang mau di-targetin jadi the next face. Please add ya oke saya, sori jadi kita harus tambahin mukanya, jadi gambarnya seperti ini. Prosesnya, ini gambar asal yang mau diganti muka ini. Setiap kali pemakaian ini akan memakan tiga token. Jadi buat teman-teman yang pengin ganti mukanya harus siap-siap punya token. Sudah ya, ya ini lebih cepat daripada beberapa tools yang ada di luar sana tapi juga mesti dilihat enggak semuanya berjalan dengan baik. Oke, kita lihat ini hasilnya tajam sekali. Saya suka ya, jadi boleh dipakai. Gimana teman-teman, untuk sejauh ini oke ya? Jadi saran saya adalah teman-teman menyediakan gambar yang di-target dan kemudian siapkan profil foto image Anda yang lebih bagus. Oke dan ini sangat mudah dan Anda menggunakannya menggunakan 3 sampai dengan 50, sekitar mungkin ee, ya dapat sekitar 50 ya karakter yang bisa untuk dibuat ganti wajah dengan wajah profil Anda. Gimana suka enggak namanya CI Art ya? Ini keren, nanti akan kita bahas lagi beberapa tools Face Swap yang berguna untuk teman-teman pakai. Pakailah dengan tanggung jawab, dengan ee kesadaran moral yang baik sehingga Anda menjadi seorang pengguna yang sama seperti pisau yang tajam itu harus digunakan dengan baik. Thank you teman-teman!

Oke teman-teman, ee video kali ini saya akan share bagaimana teknik menggunakan metode Face Swap dengan salah satu tools AI namanya Krea.AI ya Krea.AI. Krea.AI ini ada banyak hal yang bisa dilakukan, saya belum bisa bahas secara detail tapi saya mau teman-teman ngelihat kemampuan Krea.AI membuat sebuah Face Swap yang menarik ya. Kita tadi udah dapetin gambar-gambar dari Dali ataupun mungkin software ee Stable Diffusion atau Midjourney, apapun itu gambarnya kita mau coba untuk ganti dengan karakter muka kita ya. Jadi ini adalah versi Krea.AI dari real time, instant AI generation. Ini yang di mana teman-teman cuman bergambar dia langsung bikinin hasilnya. Kemudian up-scale any image, gambarnya mau diperbesar, kemudian ada video. Ini baru dibuka, jadi saya juga masih experiment nanti saya coba share bagaimana penggunaannya setelah lebih tahu. Tapi yang keren nih bisa gabungin dua style jadi satu dan kemudian dibikin jadi sebuah film. Ee, menurut saya ini cukup mind changing ya, jadi kita bisa lihat person dancing kemudian dia bisa ngapain lagi tadi. Ee, kita bisa lihat ada banyak hal yang bisa dilakuin. Jadi menurut saya ini promising tools dan Krea memang saya lihat timnya sangat hati-hati dalam nge-develop tools. Kita masuk ke Studio Canvas di bawah ini, kita klik, kemudian klik New Project ya. Di New Project ini ada beberapa hal. Krea masih free untuk beberapa kali, tapi ada versi berbayarnya juga. Jadi saya saranin buat teman-teman yang memang tertarik untuk seriusin pakai Krea boleh. Tapi kalau udah make money bolehlah invest di salah satu Face Swap ya. Oke, saya akan coba cari di sini Pattern Tool. Jadi kalau Pattern kita bisa membuat sebuah pola yang dari tulisan dan lain-lain, nanti kita bahas. Stylish mau gaya seperti apa? Ini bisa diatur di sini ya. Oke, kemudian expand gambarnya bisa diperbesar ke kiri ke kanan. Kemudian Face Swap. Nah, ini yang kita mau cari untuk kita punya modelnya. Jadi model pertama adalah model karakter yang kita buat di Dali dan kemudian ditempel sama muka kita ya. Saya mau coba karakter dulu ya yang plain ya. Saya gambar muka yang plain kemudian saya ganti muka saya yang versi oke, kita ganti muka saya versi yang ada mukanya ya. Saya berharap muka ini jauh lebih friendly. Jadi teman-teman bisa lihat ini ada beberapa muka saya dan beberapa karakter yang coba saya buat lebih menarik supaya teman-teman bisa dapat idenya. Oke, kalau udah simpel klik Swap Faces, dia punya waktu dia count down. Jadi kalau yang lain count up, ini count down ya. Tujuannya kita jadi enggak nungguin. Menurut saya ini bagus. Jadi dia udah perkiraan kemudian dia count down. Ya kemudian dia tampilin hasilnya. Saya enggak tahu ini udah jadi belum ya. Tapi ternyata kayaknya enggak jadi deh. Iya, karena dia karakternya enggak kesimpan secara baik. Jadi kalau mau model seperti ini enggak bisa dipakai. Ee, saya ngetes aja biar teman-teman nanti tahu kalau yang kayak gini enggak kepakai, kita coba model yang lain. Coba model yang seperti ini kartunnya. Kita coba, kemudian kita klik Swap Faces, dia 14 detik kan. Jadi satu kali nge-swap face butuh 14 detik kan. Jadi kita banyak banget yang bisa dilakukan dengan Krea. Ee, buat teman-teman yang pengin tahu ini adalah satu tools yang bagus dan cukup konsisten. Mereka ngembanginnya, oh ternyata saya bisa dibikin kartun. Dan ini bagus banget menurut saya. Oke, kita coba lihat ya. Karakternya saya delete. Oke, saya coba bawa. Bagus tapi nempelnya masih kelihatan sangat tajam ya karena bentuk karakternya enggak, nempelnya enggak cakep. Jadi kita udah lihat bahwa model seperti ini bisa dipakai tapi kita coba lihat juga ini muncul terus nih. Entar ya saya delete, saya delete. Saya suka tapi masih banyak hal yang bisa kita rapiin. Kita coba pakai yang ketiga. Jadi biar teman-teman lihat Change Faces karena bagusnya memang mukanya cukup terlihat karakter dan fitur-fiturnya. Saya swap face, kita coba lihat. 8 detik, 7 detik. Oke, enggak nyampai ya jadi enggak selalu sama 15 detik. Itu oke. Nah ini kita udah mau melihat bahwa Krea mulai lebih tajam ya dalam mengambil foto-foto saya nih. Bisa di-recolor image-nya, dan kita bisa rapiin, di-stylish image ya, kita mau gaya apa stylish-nya. Bisa dirapiin lagi, All Model, my model. Krea ada banyak model, ada yang model avatar, ada model robo, robot juga. Jadi kalau kita coba abstrak leaf wah, ini enggak cocok ya. All Model oke. Jadi teman-teman udah lihat cara pakai namanya Krea.AI, Face Swap-nya. Ee, menurut saya teman-teman harus coba. Mungkin juga model gambar muka teman-teman harus diperbaiki nih. Saya coba pakai template based phase 5, kemudian saya pakai yang kacamata juga karena tadi saya enggak pakai kacamata. Saya coba pengin cari yang lebih kacamata. Oke dan kita lihat hasilnya apakah sebagus yang dipikir. Oke, sambil nunggu sebentar saya cek HP saya. Oke, harusnya ada yang datang ya, jadi masih nunggu. Oke, kelihatannya teman-teman bisa ngelihat ya bahwa ee hasilnya cukup bagus ketika kita memang sampelnya sama, orang pakai kacamata apa sama kacamata. Ya, saya coba take away ini delete. Ya, teman-teman bisa lihat bahwa hasilnya jauh lebih mulus ketika kita menggunakan versi kacamata kacamata. Jadi memang training-nya harus kacamata dengan kacamata. Jadi kalau nanti teman-teman mencari karakter non kacamata pastikan juga non kacamata. Gimana suka enggak model face swap ini bisa dipakai untuk karakter visual dan bayangkan kalau Anda suka sebuah karakter, Anda bisa ganti mukanya ya. Ini bisa jadi layanan karena enggak semua orang bisa memakaianya dan ngerti, ee, dan memang saya pastikan harus gambar yang cukup terang, semua fitur-fiturnya cukup jelas dan cukup rata sehingga enggak belang. Ya gimana buat teman-teman? Tolong dikomen ee, kalau suka juga atau memang pengin dapat input yang lain-lain saya mau mendengarkan dari teman-teman juga. Thank you semuanya.

Oke teman-teman, buat teman-teman yang menggunakan metode Face Swap, sebenarnya Face Swap itu ada banyak banget software-nya jadi saya akan berikan beberapa preview. Konsepnya saja, selalu punya gambar yang mau diubah, jadi gambar source-nya atau gambar sumbernya dan kemudian gambar yang akan memakai foto yang mau di-target ya, atau foto kita. Jadi seperti ini original image kemudian target face. Jadi original image ini yang badannya akan sama, tapi mukanya akan berubah. Saya akan coba pakai yang tadi ya, beberapa foto. Saya akan coba untuk kasih, kemudian kita akan ganti muka dengan, muka, bentar ya saya coba cari. Oke. Saya akan coba ganti dengan muka seseorang. Bisa muka saya lagi nih ya. Enggak apa-apa kita swap. Jadi kalau kita lihat prinsipnya, sebenarnya semua sama, ee yang penting teman-teman punya gambar yang cukup tajam untuk bikin karakternya. Nah, kita bisa lihat ya, mukanya persis banget menurut saya. Ini mirip banget sama saya. Jadi tinggal dirapiin aja, tinggal di-download aja. Tapi biasanya yang free ada watermark ya, teman-teman. Tadi saya kasih beberapa yang tidak ada watermark. Kemudian juga bisa multiple face ya ya. Multiple face artinya banyak muka di dalam satu gambar bisa diganti-ganti. Nanti prinsipnya juga sama, nanti misalnya try following image ya, ini ada beberapa yang harus ngetes. Ini salah satu contohnya. Ini memakai namanya remaker.AI, kemudian ada Vinos. Ya kita bisa lihat gambarnya. Ini kapten Amerika diganti dengan yang, ee, Game of Thrones. Kemudian ada video Face Swap, video bentuknya, kemudian multiple Face Swap juga ya. Ini cukup menarik sehingga hasilnya jadi bagus. Jadi kalau kita pakai nih, terus kemudian saya ganti foto yang contoh nih. Saya contoh ya. Ini kan dikasih contoh untuk kita ngelihat. Jadi kenapa saya enggak bikinin satu segmen? Karena ini memang full fungsinya cuman satu kali satu gambar, satu fungsi AI ya. Sebenarnya ini setengah, ee, iya dan tidak sih. Nah misal kita mau ganti gambarnya Ross, jadi gambarnya saya gitu ya. Saya ganti. Nah ketika kita ganti ini, nanti harusnya mukanya Ross ini bisa berubah dengan model ee yang sudah di-upload. Jadi ini akan membantu banget buat teman-teman yang memang pengin bikin konsep Face Swap. Tapi bingung nih, tools-nya sebenarnya banyak banget ya. Ini ada Vinos juga, ini sebenarnya adalah text to video. Jadi saya coba swap face. Nanti kita harusnya lihat. Oke high demand for free trials, estimate time-nya 12 second. Menurut saya ini oke, masih oke banget. Ee, karena tadi kita sudah coba ya, sekitar 15 sampai 30 second, dan kita mau ganti-ganti itu enggak gampang. Jadi kita sudah bisa lihat. Nah, ini muka saya nih ya. Kelihatan banget. Saya zoom in. Beda banget ya. Jadi ini lucu banget menurut saya. Oke, kita coba tools yang berikutnya. Ada free AI Face Swap di Fotor ya. AI Face Swapper, Swap Face Now kalau kita klik, dia langsung masuk ke halaman khusus Fotor ya. Ada kredit empat. Jadi saya coba, ee, ganti mukanya dengan seperti ini. Saya ganti muka saya lagi. Nah, kebetulan memang kalau teknologi Face Swap akan selalu cari bentuk muka. Jadi buat teman-teman yang pengin pakai, ee, cobain, ini bagus banget ya. Nih ada model fotobook. Jadi kalau ada yang pengin bikin fotobook, ada pengin gaya-gaya zaman dulu, ini bisa dipakai banget. Jadi di video kali ini memang saya agak berbeda dengan teman-teman yang lain kan tadi mikir mau satu-satu tapi saya lihat, produk Face Swap sangat simpel dan mudah digunakan. Tapi teman-teman juga ingat bahwa kalau memakai foto orang atau badan orang, pastikan enggak melanggar hukum. Kalau enggak nanti akan jadi lebih repot ya. Nah, ini sudah mirip banget sama saya. Menurut saya ini bagus, jadi oke banget. Silakan dicoba Fotor. Kemudian AI Face Swap yang ini, saya coba untuk add face ya. Ini malah dia balik. Konsepnya saya coba, saya jadi cowboy. Jangan lupa juga bahwa kalau kita lihat, ee, ini ada kredit 10 per day ya, berarti ini nanti ada yang bisa refill juga setiap hari. Ini butuh 9 second. Jadi banyak banget aplikasi Face Swap di dunia ini dan tinggal cari yang ee mirip-mirip semua. Biasanya mereka kasih free, nanti ke depannya teman-teman mau pakai cukup banyak, itu akan berbayar terus-menerus ya. Dan menurut saya, ee plus-minusnya banyak, tapi saya yakin teman-teman akan diuntungkan dengan banyaknya aplikasi yang ada sehingga pilihannya jauh lebih menarik daripada hanya pakai yang itu-itu aja ya. Jadi kadang-kadang kita perlu pilihan-pilihan. Kadang-kadang malah yang kita enggak kepikiran, dengan teknologi yang ada ada yang jauh lebih bagus. Jadi saya lihat ee, ini sesuatu yang memang perlu kita coba bersama ya. Oke, kita nunggu lebih dari 9 second nih. Ee, saya masih ada beberapa lagi di atas sini nih tab. Ada beberapa Face Swap, ee produk yang bisa teman-teman coba. Saya penasaran aja apakah hasilnya sebagus yang dibilang. Oke. Ini mukanya sudah berubah. Wih, keren. Jadi kalau saya subscribe, saya nge-save ya. Ini mukanya bagus banget. Jadi saya suka ini, oke. Jadi saya save. Jadi teman-teman bisa lihat bahwa software-software ini membantu. Nih ada namanya Myo Create pertama nih saya lihat. Saya coba di sini. Terus, upload foto you want to change faces ee plus. Jadi kita mesti kasih foto dengan muka yang lain ya ya. Misal muka saya yang pakai kacamata. Ini menarik sih jadi kalau saya enggak pernah pakai kacamata, saya coba swap face now. Penasaran aja, nih butuh sekitar 12 detik. Jadi software-software Face Swap ini sangat menguntungkan. Jadi kita sambil nunggu juga, ada banyak hal yang teman-teman bisa lakuin karena ini bentuknya sebenarnya training muka tapi muka ini dipakai untuk kebutuhan yang lain-lain ya. Oke, enggak jauh beda, tapi kelihatan di sini ada shape-nya. Ada bentuk mukanya juga. Oke, kita coba. Source face sama target face ya. Nah ini harus ada yang login dulu. Jadi ada beberapa yang free login. Kemudian ada juga yang enggak. Ini ada beberapa silakan teman-teman coba ya mana yang kira-kira cocok, tinggal dicari. Oke, dan ini sama nih idenya, upload face, upload target. Jadi teman-teman dapat idenya nih realistic face, swap in one click. Saya penasaran nih, unboring. Penasaran saya coba, choose file. Create hilarious videos and photo face swaps instantly with our AI-powered product. Oh, ini kalau 50/50-nya ya half face. Oke, saya minta faces. Saya add face. Saya add face ini, harus tetap sign up. Jadi beberapa memang harus, ee, dicoba. Yang udah namanya basedlabs ya. Face Swap. Nah ini ada base image. Base image-nya, saya ganti coba seperti tadi ya. Sebentar. Oke, base image-nya sudah ada. Saya sudah upload. Change image-nya jadi lebih kayak menarik. Kemudian target image. Saya pakai ee muka teman saya. Oke, saya pengen lihat aja apakah bisa. Harus ada teknologi Face Swap enggak jauh-jauh beda. Jadi tampilannya juga unik ya. Udah jadi juga sih. Jadi bisa banget nih, base ee Face Swap-nya ya. Bisa dilihat. Oke, Face Swap, ee, ini Adobe caranya dengan lebih gampang di-matching color. Retouch foto jadi dia enggak benar-benar instant. Jadi teknologi Face Swap ini ada di mana-mana. Buat teman-teman yang mau coba. Ada yang free ada yang bisa dipakai juga untuk teman-teman pakai ya. Oke, ee, segitu dulu. Biar kalau ada pertanyaan, gimana pakai Face Swap? Saya rasa gampang banget ya, tinggal cari banget, dan saya udah kasih pilihan lebih dari delapan. Kita sudah cover dalam satu video, gimana? Ada pilihan lain tadi kita ngobrolin Krea dan juga CI Art. Kalau kamu sendiri ngelihat mana sih favorit Face Swap software kamu? Yuk komen supaya saya tahu, apa favorit kamu. Thank you.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: AI Dengan Vana.com
lesson: Quiz
transkripsi: Oke, teman-teman. Kembali lagi bersama saya Deferdinan. Kalau Anda pengin beli tetap personal branding tapi enggak punya waktu untuk ngerjain atau bikin produktif atau belajar tentang text to image, bisa coba satu aplikasi web ini bernama vana.com, ya. Anda dari vana.com di home, yang ini Anda akan lihat. Ya, kemudian yang perlu dilakukan adalah klik di build. Di build ada, ee, portrait, chirper, dan use lab. Saya saranin yang portrait, kenapa? Karena di sini akan membuat Anda terlihat dengan lebih gampang. Kemudian sign in with Vanna. Ya, ketika masuk ini teman-teman bisa lihat, minta emailnya. Jadi saya masukin aja email saya. Sambil menunggu, saya melihat confirmation. Oke. Saya coba lihat tiba-tiba, apakah saya bisa masuk? Belum bisa. Ternyata berhasil. Oke. Jadi ini ee, confirmation code akan selalu berubah. Jadi pastikan teman-teman menggunakan yang terbaik ya. Jadi saya tinggal upload foto. Ada caranya diajarin, foto-foto seperti apa yang disarankan. Ini good photo example yang jeleknya seperti apa. Oke, kita coba, ini model namanya training foto. Jadi saya akan coba upload foto, select 8 sampai 12 foto. Saya punya 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12. Oke. Saya punya foto-foto saya ada yang pakai kacamata dan enggak pakai kacamata. Kita upload, dan biasanya dia bilang nunggu 20 detik ya. Ini cepet juga, ini real time. Jadi, saya coba untuk enggak nge-pause ini, kadang-kadang nge-pause karena memang ada hal kayak perlu saya tujukan detailnya. Jadi dia perlu 10 menit. Sambil menunggu, nanti kita ngebahas lagi ya. Jadi ini butuh waktu describe yourself, start. Saya bisa gender, isi aja dulu mail. Age saya berapa? Ya, 41. Race-nya Indonesian, Chinese Indonesian. Skin color Hazel ya, elah. Black hair texture. Saya enggak tahu ini, mungkin smooth. Hair length short facial hair no. Glasses, yes. Eye color dark brown. Ya teman-teman bisa save karena ini buat data buat mereka, tahu. Describe yourself, kemudian saya connect. Jadi kalau kita klik ini kita memberikan otorisasi untuk menggunakan profil kita. Jadi pastikan teman-teman kalau join begini-begini udah siap untuk memberikan profil Anda ya. Ini dia butuh sekitar 10 menit. Sambil nunggu-nunggu, saya mau tunjukin pada Anda, next-nya apa sih. Anda bisa lihat template. Anda bisa melihat bagaimana ini bisa digunakan setelah training. Jadi bayangkan Anda menjadi seorang, ee, crazy rich dan menggunakan ini. Pegang pina colada ya, sebuah minuman yang sangat-sangat direpresentatifkan oleh crazy rich. Jadi ini menarik sekali. Kemudian kita juga kembali ya, bisa lihat. Sambil nunggu, ini menunggu. Bisa use as a template. Kemudian kita bisa jadi Whitney Houston, jadi Bruce Lee, ini jadi, ee, Fisherman. Bahkan ini menjadi, kalau enggak salah ini mukanya, ee, Chadwick Boseman ya. Yang main jadi si, siapa namanya, ee filmnya apa, Black Panther, Black Panther. Kemudian menggunakan template ini. Ini ada zombie style, oh, this is nice. Saya pengin coba zombie style. Ini ada versi retro. Ada versi-versi unik. Nah ini saya lihat ada gambar-gambar yang sangat menarik. Kita enggak usah capek-capek prompting. Ini versi Disney Princess dan lain-lain dan kita kalau klik new. Coba saya lihat ya, bisa apa. Oh, kita bisa nge-prompt ya. Jadi ada butuh empat kredit. Jadi pastiin teman-teman ngerti cara nge-prompting. Jadi kalau belum, coba ambil ee, course atau coba, ee, lihat di web saya atau di sosial media saya tentang course atau kelas saya yang banyak ajar tentang prompt. Saya biasanya juga akan menjawab bagaimana membuat prompt tanpa harus ngingat-ngingat prompt atau enggak valid. Jadi teman-teman bisa memakai prompt secara efektif ya. Ini template. Saya sih suka ini semua, cuman yang saya mau buat, saya pengin versi, oke kita coba lihat ya, versi mana? Oh, saya suka ini. Kita coba lihat Art Deco namanya. Use as a template. Generate image. Saya enggak tahu ini free atau enggak sekarang tapi harusnya free. Anda bisa dapetin sekitar 50 kredit atau 49 kredit. Jadi ini agak unik. Please wait while your model is created. Jadi dia nunggu kita, minta kita nunggu. Oke kita nunggu ya. Kita belum sampai 10 menit. Jadi kita pause dulu teman-teman sambil menunggu. Nanti kita kembali lagi.

Di video kali ini saya akan sharing bagaimana setelah teman-teman melakukan training ya. Kemarin kita melakukan training dengan gambar saya. Ada perlu 8 sampai 12. Sekarang kita mau coba pakai gambar training. Jadi kalau teman-teman kesulitan klik di bawah kanan ini ada button kecil untuk refill ya. Jadi nanti dia akan minta akun teman-teman untuk nanti diklik di bagian sebelah sini nih. Ya. Oke, ada voice memory personality, kemudian juga ada di sini ada subscription ya. Nanti tinggal diklik subscription. Oke sambil menunggu, kita coba lagi nih teman-teman. Ee jadi sedikit tadi kita sudah pindah, saya udah mau bikin karakternya ya. Saya coba bikin karakter ini, menurut saya ini keren. Saya use as a template, kita generate image. Jadi kalau 45 bagi 4, ee sekitar, coba ya. 25 kali ya, 30 kalian ya. Jadi lumayan sih. Buat teman-teman yang mau pakai bisa coba pakai. Ini ada di sini. The image is generated, in the lab. Kita tunggu sebentar ya, hasilnya. Kita coba lagi bikin yang lain sambil nunggu. Mmm saya cari yang lebih unik sih ya, yang lebih represent. Coba yang Bruce Lee ini. Use as a template, generate image. Kita lihat hasilnya seperti apa. Use as a template, generate image. Oke, kita nunggu ya. Kita belum sampai 10 menit, jadi kita pause dulu teman-teman sambil menunggu. Nanti kita kembali lagi.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
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transkripsi: Halo teman-teman, kembali lagi bersama saya, buat karakter digital pertama Anda enggak sesulit yang Anda kira. Dan Anda hanya perlu software yang tepat atau aplikasi yang tepat untuk membuat digital avatar Anda. Kenapa penting untuk personal branding? Saya bahas, silakan dilihat. Karena ini bisa memenangkan hati rakyat bagaimana memenangkan hati calon konsumen atau memenangkan Anda untuk mendapatkan pekerjaan impian Anda. Oke, saya sekarang di generated.photos. Ini ada sebuah aplikasi yang akan mempunyai kelebihan karena sebenarnya generated photos ini juga bisa pose-nya Anda atur ya. Jadi mereka udah punya pose setelan atau pose template yang Anda siap untuk pakai. Ketika Anda masuk, Anda masuk ke generated.photos generator.photos ya. Anda enggak salah baca, bukan.com tapi.photos ya. Di sini juga ada Humans kemudian ada human generator yang free ya, kita mau yang free-free aja nih ya biar seru kemudian create human free. Oke, dia langsung join. Oke Anda bisa melihat bahwa ini adalah beberapa foto ya dan kemudian ada face upload. Saya coba sign in dulu kali ya dan teman-teman bisa lihat ini ada biayanya sekitar 300 ribuan tapi saya rasa yang free aja sudah cukup. Saya akan bawa window saya untuk bisa ke mari biar teman-teman bisa lihat saya lebih gampang. Ee sambil saya share. Oke, kita mau lihat pose-nya dulu ya. Jadi kalau kita lihat ini ada anak kecil. Karena saya laki-laki, ada pilihan female, male dan non-binary. Eh saya selalu sarankan untuk teman-teman pakai yang sesuai gender Anda. Saya coba teenager, adult ya. Jadi ini kelihatannya dulu enggak pernah di-blok, sekarang diblok banyak sekali nih. Oke. Saya coba versi yang laki-laki, update human. Male. Age-nya saya ambil yang lebih adult. Skin tone-nya bisa saya atur ya, bisa porcelain, white, neutral, olive, saya ambil agak olive. Ethnicity-nya. Ethnicity-nya saya cari Indonesian. Ya, body type-nya average. Clothing style-nya streetwear. Clothing color-nya navy deh, clothing top-nya atas eh, udi aja atau jumpsuit ya, udi lah ya lebih keren. Agak ragu nih saya. Clothing bottom-nya, ee jeans oke ya, harusnya ya? Jeans oke, clothing underwear karena enggak kelihatan saya enggak peduli. Jadi nanti kita coba yang lain, denim jacket saya enggak pakai yang lain. Ada parka, coba parka deh. Aksesorisnya saya pakai, headband. Oke. Background-nya, mmm, abandon building. Nah, ini arsitektur kayaknya keren. Hair style-nya, long hair, curly, bob hair, undercut. Oke, hair color saya saya hajarin hitam. Black. Kemudian next-nya apa, teman-teman bisa lihat, update. Ya, kemudian di sini terjadi generating. Ini ada dibilang skip the wait berarti kita biasanya harus disuruh bayar ya. Kita coba aja klik. Ah disuruh bayar, mereka. Jadi tunggu aja, sabar aja. Buat teman-teman yang mau coba. Nanti saya tunjukkan ini pakai caranya namanya face swap. Face swap itu artinya sebuah pose atau sebuah karakter diganti mukanya dengan muka kita. Jadi pastikan teman-teman punya profil foto dengan yang tanpa kacamata ya. Jadi benar-benar tajam dan juga foto yang eh, seperti Anda biasa. Nah lihat, ini bukan muka saya. Tapi style dan gayanya saya anggap sudah oke. Jadi yang saya mau lakukan adalah saya ganti dengan muka saya yang versi kacamata kali ya. Saya enggak tahu apakah dia bisa kacamatan atau tidak. Karena dulu saya pernah coba, harusnya bisa. Jadi kalau teman-teman lihat bahwa proses di generated.photos sangat-sangat gampang dan clear. Anda tinggal perlu mengutak-ngatik setelan-setelannya mana yang cocok bahkan nanti juga ada prompt sedikit bisa tambahin gaya rambut dan lain-lain ya. Kebetulan ini saya harus pakai, eh, headband. Jadi kelihatannya lebih terlindungi nih. Tapi bisa yang lebih menarik. Saya ganti nih, update human. Oke, ketika saya update human yang terjadi adalah kurang dari 1 menit remaining. Ya, ditunggu lagi. Ya jadi ini selalu nunggu, ee kita lihat ini butuh waktu untuk ngubah-ngubah supaya muka saya bisa ditampilkan. Jadi setiap kali Anda pakai ini, nambah semenit tambah semenit. Sabar-sabar ya, namanya gratisan. Jadi kalau mau upgrade, tadi ada sekitar 20 dollar. Nanti coba saya lihat, apakah teman-teman bisa enggak nih sabar nih. Kalau biasanya teman-teman bisa cari kupon kadang-kadang mereka dari dikupon. Nah, luar biasa! Muka saya dicopot kacamatanya dan dia enggak pakain kacamata. Pertanyaannya kalau saya mau pakai kacamata, bisa enggak? Saya coba lihat ya. Oke, kayaknya enggak bisa sih. Ya, ini kita bisa juga, randomize aja. Oke. Ya kalau randomize ini ada pose-pose yang lain yang disarankan. Tapi ini balik lagi ke chart, saya mau balik lagi ke adult, saya mau balik lagi mail, saya mau balik lagi ini. Oke, chart saya enggak cocok. Kita bisa lihat. Oke, are you sure? Oke. Enter prompt, email saya mau lebih muda, lebih yang adult, skin tone-nya neutral. Ethnicity-nya Indonesian. Clothing style-nya, footwear-nya sandals, sneakers, sneakers. Clothing color-nya sekarang saya ganti red deh. Clothing style-nya, hipster, preppy, gothic, athleisure, body type-nya sekarang average, ethnicity-nya Indonesian. Clothing bottom-nya, flared pants, shorts, high wasted shorts agak aneh ya tapi, boleh cargo pants nih ya. Clothing top-nya saya coba untuk sweater. Clothing underwear saya enggak perlu karena kita enggak perlu, clothing outerwear-nya adalah trench coat, kita coba. Footwear-nya sudah, aksesorisnya, belt. Background-nya, beach. Hair style-nya saya ganti, lebih ke, short hair aja. Oke, kita update human. Tunggu 1 menit lagi. Jadi buat teman-teman yang pengin coba generated.photos ini sangat gampang dan Anda tinggal mengatur posenya. Jadi kalau kita lihat ini ada pose anak kecil lagi mau balet, ee dari etnis, ee Afrika dan kita bisa sesuaikan etnisnya. Ini menarik sekali kalau Anda ingin membuat profil. Ya saya lihat, nah! Kita udah lihat ini versi bajunya ya. Dan kalau saya lihat saya tinggal ganti face upload, saya generate variation. Jadi nanti mukanya bisa diganti oleh muka saya. Jadi pastikan untuk dapetin muka yang terbaik, tanpa kacamata, atau tanpa embel-embel dan mukanya lagi menghadap seperti ini, ya menghadap seperti ini jauh lebih baik. Anda bisa ambil foto dan enggak perlu resolusi yang HP keren tapi pastinya gambarnya cukup detail. Ya, ini muka saya berubah, diubah sedikit. Kadang-kadang ini Face Swap teknologi masih disesuaikan, tapi kita bisa lihat bahwa ini bisa terjadi. Jadi kalau tinggal perlu download, download ya dan dibagikan, copy. Nanti tinggal di-save. Seperti itu. Mudah ya. Gimana teman-teman seru enggak pakai generated.photos ya. Silakan dicoba dan bikinlah digital avatar kamu yang mengesankan. Bikinlah beberapa model untuk ada stoknya ya. Jangan takut salah. Thank you.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: AI Dengan Apob AI
lesson: Membuat Karakter Digital Avatar Menggunakan Apob AI
transkripsi: Halo semuanya, di video kali ini saya akan mengajak Anda untuk membuat karakter digital avatar untuk personal branding menggunakan salah satu tools bernama Apop.AI. Saya menemukan tools ini dan saya cukup terkesan karena detail Q3D-nya bisa sangat sangat detail ya. Jadi saya akan mengajak Anda untuk melihat prosesnya. Oke, kita bisa melihat ini adalah model-model yang telah di-upload oleh para member di community dan inilah konten yang sudah dibuat ya. Jadi kita bisa melihat bahwa sebuah foto bisa mempunyai karakter yang sangat sangat menarik dan cukup konsisten. Nah saya akan mencoba untuk menggunakan modelnya. Jadi biasanya Anda tinggal melakukan create portrait model dan upload ya. Saya coba upload foto saya yang lebih unik. Oke saya coba, saya berharap ini saya bisa mendapatkan yang lebih tepat ya. Oke. Kita akan lihat bahwa Apop.AI perlu Anda training ya. Jadi training-nya Apop.AI ini sangat menarik karena ini perlu satu gambar, biasanya training itu perlu puluhan gambar, bahkan 30 sampai 50 dari angle berbeda. Tapi menurut saya ini merupakan cara termudah kalau Anda enggak mau terlalu detail ee, dan Anda bisa menggunakan banyak settingan di sini. Dipermudah dan cukup praktis. Jadi untuk yang versi free-nya saya menemukan bahwa hanya bisa bikin satu model yang di-train. Jadi kalau sudah bikin foto Anda Anda enggak bisa bikin foto lain, tapi kalau Anda berbayar itu sekitar 10 dollaran itu Anda bisa membuat sekitar 5 sampai ya, 5 batasannya untuk gambar-gambar yang di-train ya. Tapi untuk per per se hari ini kita coba untuk membuat gambar pertama. Oke. Jadi Anda perlu menyebutkan model name-nya, misal saya kayak saya adalah di Ferdinand. Ee, describe this is a ee, profile foto ya. Saya coba ee foto-foto profil. Jadi ini hanya untuk milik Anda saja description model training has started. Jadi kita bisa melihat di sebelah kiri terjadinya training. Di sini dia akan mengambil semua struktur dan gambar-gambar dan dibilang model is ready. Nah kalau udah is ready kita bisa lihat ada build your own expert face swap. Face swap artinya nanti Anda bisa mengganti dengan gambar muka yang mungkin jauh lebih cocok, tapi mungkin Anda bisa mempertajam karakter muka Anda. Dan ini penting sekali jadi kita akan mencoba Apop.AI ini untuk menciptakan gambar yang unik ya dan kita coba lihat di sini ada pilihannya. Sayangnya sekali yang saya kurang nyaman adalah dengan pilihan-pilihan. Di sini ada kecil ya, ee kecil sekali pilihan. Ada London, Turki, India, Athens, Cairo trending. Cyber punk, Deco, portfolio showcase, vintage siluet, new pop art, music festival, private jet, Q3D ya. Kita akan pakai Q3D sebentar lagi. Tapi ini adalah yang sedang dipakai oleh banyak orang. Nah di sini kita bisa melihat juga public atau non public. Jadi saya coba untuk matikan dahulu karena saya enggak mau dibagikan dan di sebelah kanan Anda, kalau Anda sudah upgrade bisa mendapatkan lebih banyak. Jadi kalau saya ngelihat kalau Anda pengin membuat sebuah layanan reguler, Anda punya klien yang reguler, ini ide bisnisnya adalah Anda membuat sebuah karakter seseorang yang dibuat dalam bentuk 3D dan mungkin dia sangat sibuk. Bangun apa OP AI ini, boleh dibilang hampir unlimited karena banyak sekali foto-foto yang bisa dihasilkan ya. Saya akan coba juga untuk teman-teman melihat bagaimana hasilnya, kita coba klik Q3D ya hanya sesimpel ini. Kemudian kita tentukan ukuran 9:16, ini yang sekitar ee ukuran story atau reels atau ini 3:4 ya yang lebih kotak, 16:9 untuk ukuran layar seperti layar film, 4:3 yang zaman dulu agak lebih lebar sedikit semua dimensinya. Nah kemudian 1:1 yang bentuknya bujur sangkar ya. Saya akan coba di bagian dulu 9:16, saya generate. Jadi 9:16 ini merupakan konten yang formatnya penting untuk Anda bisa membuat contoh untuk reels, ee untuk story, untuk ee short dan memang dari gambar ini kita harapkan kita bisa mendapatkan karakter yang unik ya. Yang menariknya juga Apop.AI ini bisa mendeteksi kacamata ya. Benar yang Anda sudah lihat di cover dari produk ini, digital avatar for personal branding adalah foto saya yang di-training menggunakan kacamata. Dan menurut saya ini sangat menarik karena akan membantu saya untuk grow lebih baik lagi ya. Kita bisa lihat. Nah, teman-teman bisa lihat ketika saya enggak menggunakan gambar ini dia menggunakan versi gemoinya ya. Jadi ini sangat lucu menurut saya. Oke dan dia bisa membuat mirip-mirip. Ee ada yang saya suka, ada yang enggak. Jadi saya sebenarnya kalau ditanya dia suka enggak, saya enggak terlalu cocok. Jadi kita boleh coba yang versi lainnya. Oke saya coba versi, di sini ada old money, menarik nih. Oke, pop girl, water color. Saya tadi tertarik watercolor. Kita coba lihat ya. Jadi setiap kali saya, memi- memilih untuk sebuah profil gambar atau profil ee style-nya, ini akan langsung dibuatkan dengan empat model yang sangat unik. Dan saya berharap bahwa teman-teman bisa menggunakan Apop.AI secara asik karena ini kayak kita benar-benar ada di candy store ya atau toko permen yang kita pengin coba, atau toko es krim yang pengin coba semua rasa dan dan ini seru banget sih menurut saya, ya. Dan juga pasti akan makan waktu ya. Coba kalau kita lihat makan waktunya sekitar 20, 30 detik untuk dapetin gambar. Cukup cepat. Dan ini gambarnya yang benar-benar kayak saya. Menurut saya ini menarik banget ya di bawah ya. Ini saya lebih cocok. Ada yang cocok ada yang enggak. Oke. Dan posisi gambar saya ketika mendongak seperti ini sangat berpengaruh ya. Oke, saya coba untuk coba saya ambil lagi foto saya yang sudah saya training. Kita saya udah pakai, 32 lagi. Jadi total saya tinggal satu ya. Jadi total saya sudah punya sekitar 4 profil yang di-training. Nah kita bisa lihat nanti bedanya ketika saya pakai versi old money yang ini. Saya generate. Ya, jadi teman-teman akan ngelihat bagaimana prosesnya. Ketika sudah di-training yang menarik adalah prosesnya jauh lebih cepat dan lebih cepat. Ini yang merupakan keunggulan dari Apop.AI dibandingin lebih banyak AI lain-lainnya. Tapi pertanyaannya apakah kita bisa modifikasi Q3D tadi? Jawabannya bisa. Nanti saya tunjukkan caranya di bagian advance kalau Anda tertarik untuk lebih belajar, lebih lanjut. Tapi ini saya enggak mau mendalami dulu karena menurut saya teman-teman akan sangat suka kalau bisa nyobain, ee pen-pendek dulu ya. Jadi ini ya nyobain dulu pen-pendek. Nah ini udah jadi nih. Profilnya. Saya sih suka tetap profil saya yang ini nih. Karena menurut saya sangat-sangat unik. Saya bikin lagi, Q3D kita lihat hasilnya ya. Saya mencoba untuk membuat ee, tutorial ini lebih gampang buat teman-teman sehingga ngikutinnya enggak terlalu susah dan teman-teman bisa memakai langsung dan tinggal di-download aja. Dan ini juga free, oh iya yang menarik adalah Apop.AI ini review kredit. Jadi setiap hari akan dapetin di email Anda, pastikan email Anda aktif. Dapat 486 kredit. Jadi kalau kita lihat ini 4488 ya. Saya coba pengen lihat, ini jadinya berapa sisanya. Nah, saya suka banget ini, lucu sekali. Menurut saya ini lucu sih. Ini biarpun saya kelihatan lebih gangster ya. Kenapa sih ada antingnya. Ini lucu sekali ya. Kayaknya dia memang ambil profil cukup baik sih. Dan ini lucu sih. Oke. Ya dan saya menurut saya ini cukup keren karena bisa men- me- merepresentatifkan versi 3D saya, ya dan teman-teman juga bisa lihat nanti kalau 1:1 biasanya, akan sedikit berbeda karena luasan yang dipakai akan jauh lebih besar dan lebih lebar, tinggi dan lebar. Jadi ini sangat berpengaruh. Jadi kalau teman-teman juga nanti mau coba, bisa coba juga sambil menunggu, ee model seperti ini ya. Ini untuk yang lebih dalam, untuk teman-teman mau custom jadi ada banyak settingan, ada juga expert, ini Anda cuman tinggal pakai prompt seperti biasa text to image. Jadi perlu dipastikan bahwa, eh, model Anda jadi mukanya akan selalu ngikutin selama ada model sebelah kiri. Jadi buat teman-teman yang pengin bilang Pak saya pengin bikin mukanya bukan saya. Ini bukan tools AI-nya, tapi kalau bilang muka saya mau jadi referensi, saya mau ganti pakai muka lain bisa pakai yang face swap, ya. Jadi pastikan masukin fotonya dan kemudian diganti mukanya. Jadi ini mungkin akan berubah ya. Dan silakan dicoba karena menurut saya Apop.AI ini cukup gampang dan untuk yang lainnya kita akan bahas lebih dalam. Oke, gimana suka? Tolong dong komen di sini ya supaya saya bisa membantu Anda lebih baik lagi dan ini hasilnya udah jadi ya dan lebih karikatur ya. Lebih unik karakternya saya dan saya sih suka sih. Karena lebih, unik dan saya menurut saya ini cukup menarik ya. Jadi kalau Anda download pastikan Anda men-download versi yang non watermark dan saya lihat, oh ini malah saya dikasih anting-anting ya dan ini bisa di-upscale teman-teman. Jadi kalau di-upscale ini akan jadi lebih besar. Tadi 4488 berarti sekitar, 32, jadi 1 kredit itu 8 yang dipakai. Jadi kalau Anda punya 80 Anda bisa bikin, ee, sekitar 32, 88 kurang 32 ya, mungkin 2, 3 kali ya dan nanti akan kelihatan dari tipenya. Nah, kita bisa lihat nih. Ini udah already upscale. Jadi ini kalau saya download akan versi upscale jadi versi yang jauh lebih baik. Buat teman-teman yang bertanya, bisa enggak saya upscale? Ini jawabannya. Oke gimana, suka tentang Apop.AI, silakan dicoba, main-main ya, ada banyak fitur di sini yang teman-teman bisa pakai.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: SeaArt AI
lesson: Membuat Karakter Digital Avatar Dengan SeaArt AI
transkripsi: Halo, teman-teman, kembali lagi bersama saya Deferdinan. Sekarang ini saya mau ngajak Anda membuat digital avatar Anda dengan menggunakan sebuah software bernama Cr.AI. Jadi, eee ini adalah aplikasi berbasis web. Untuk Anda yang menggunakannya Anda dapat 150 kredit per harinya. Ya, jadi setiap hari akan selalu di-renew. Jadi jangan khawatir kalau belum puas masih bisa coba lagi besok, besok lagi, dan kelebihannya juga ada member get member. Buat teman-teman yang pengin join ada link-nya di bawah sini untuk bisa tahu ya, eee, saya di mana sih nemuinnya? Di bawah sini nih ada metadata, ya. Kita bisa lihat ada apa saja yang bisa dilakukan. Ini untuk nambah poin Anda, sehingga Anda nggak usah bayar dan bisa mendapatkan yang terbaik. Salah satu caranya, Anda bisa lihat, saya dapat 12.000. Waktu itu saya memenangkan eee dua kali pertandingan bikin gambar AI dan saya mendapatkan total earning-nya hampir 12.000 ya. Dan spending-nya 294. Jadi Anda bisa lihat di mana aja spending-nya, jelas banget. Log-nya atau catatan pemakaian. Menurut saya ini well done timnya. Dan tim mereka juga sangat bagus dalam membuat software ini menjadi selalu aktif. Tadinya nggak se-kompleks ini, tapi akhirnya menjadi jauh lebih menarik. Sedikit aja ketika balik ke home. Ya, kita akan mempelajari bahwa ini adalah gambar-gambar yang di-generate. Anda bisa mengutipnya atau bisa me-remix ulang atau membuat kembali gambar-gambar yang dibutuhkan. Catatan saja bahwa ini adalah tidak safe untuk pekerjaan. Kenapa? Kalau Anda tidak nyalakan button ini, green mode ya. Jadi Anda harus klik to turn green mode on, ya. Di sini green mode disabled, jadi saya harus enable. Ya, artinya green mode ini, Anda bisa lihat tadi, gambar yang sebenarnya tidak boleh dilihat itu menjadi blur. Jadi saya memberikan contoh saja, sehingga teman-teman tahu ya. Jadi ini boleh dibilang untuk teman-teman yang bertanggung jawab, punya moral yang baik. Bisa menggunakan C.AI. Banyak project dari saya gunakan C.AI karena menurut saya dia cukup lengkap dan dimudahkan untuk melakukan banyak hal yang simpel-simpel. Oke. Kita akan belajar bagaimana menggunakan modul yang tergampang dan termudah namanya di sini adalah Swift AI. Oke, ini menggunakan algoritma stable diffusion. Kenapa stable diffusion ini penting? Dijadikan penting karena stable diffusion ini membantu banget buat teman-teman yang, ee enggak pakai punya akses ke mid journey dan ini bisa menggunakan GPU card-nya Anda. Nah, cuman nginstalnya biasanya capek. Saya kebetulan punya HP boleh dibilang atau sori PC saya kentang dan saya juga selalu modal, jadi saya enggak ngelihat membeli sebuah device yang keren. Belum, mungkin ke depannya, tapi yang menarik adalah saya diizinkan untuk memakai software secanggih ini dan seseru ini, ya. Di sini ada pilihan macam-macam, ada try-on jadi nyobain baju, nyobain eh, sori, ini nyobain karakter. Karakter dibedain. Dan ini ada filter. Ya, ini filter bisa macam-macam. Nanti saya coba tunjukin seperti ini sambil menunggu. Oke. Teman-teman bisa lihat di sini yang perlu Anda lakukan adalah nge-upload foto ya. Nge-upload foto. Jadi saya coba upload foto saya. Saya berharap yang pakai foto ini bisa. You can create red white, personal photo background ya. Ini female version lagi. Kayaknya saya akan jadi female, jadi saya coba ganti dulu ya. Ee, ini ada eraser juga, kita bisa erase. Saya mau coba versi color glass filter. Jadi buat teman-teman yang pengin coba, color glass filter, ini seru banget. Coba saya bikin yang versi color glass saya. Oke. Kita tunggu. Saya pause sedikit, teman-teman biar enggak terlalu lama ya. Tapi saya tinggal klik generate. Saya pause dulu ya. Nanti saya balik. Oke, sudah 100%. Sambil menunggu kita lihat hasilnya seperti apa. Oh! Saya benar-benar bentuknya kayak gelas. Saya kurang suka. Tapi teman-teman get the idea ya, bahwa ini dimudahkan dan hasilnya cukup tajam resolusinya. Dan keren sih kalau buat yang suka art-art ini ya. Jadi buat teman-teman, jangan khawatir bisa pakai ini. Dan silakan dicoba, karena ini merupakan tools yang sangat-sangat keren bisa lihat ya. Ada banyak gambaran, ee banyak orang Indonesia udah pakai jadi ini bukan tools yang asing, tapi juga bisa tetap, teman-teman pakai. Kemampuannya almost unlimited. Ee salah satu tools favorit yang saya sangat sarankan. Oke teman-teman, ee nanti kita akan bahas lagi, tools-tools AI yang seru lainnya. Kalau suka, tolong komen dan juga berikan ya ee dan jangan lupa untuk teman-teman dapetin token lebih banyak, bagi-bagi terus tentang C.AI ee supaya teman-teman nggak enggak kehabisan ya untuk bisa coba-coba. Thank you.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: AI Dengan ChatGPT 4.0
lesson: Membuat AI Dengan ChatGPT 4.0
transkripsi: Halo teman-teman kembali lagi bersama saya Deferdinan. Di video kali ini saya akan membahas bagaimana menggunakan metode Face Swap. Jadi Face Swap ini prosesnya adalah ee alurnya adalah kita membuat sebuah karakter dan kemudian mengganti dengan wajah kita. Ee nanti ada so- ada aplikasi ee lain yang bisa digunakan sekarang kita mencoba menggunakan Dali atau Copilot Microsoft. Jadi buat teman-teman yang punya Chat GPT 4.0 atau Omni yang terbaru sudah bisa memakai atau memang ee yang free enggak bisa, enggak bisa bikin gambar. Jadi kalau mau pakai Google Images pun enggak bisa. Tapi mungkin buat teman-teman yang punya VPN bisa dicoba Meta AI, saya udah coba bisa bikin gambar cukup bagus. Jadi bisa dipakai, jadi ini saya sarankan untuk teman-teman coba lihat workflow-nya ya. Oke, jadi misalnya ee saya, saya mau membuat karakter saya bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image? Ya. Jadi kita mau, saya upload dari komputer. Kemudian saya coba untuk kasih ya, karakter ini untuk prompt text to image. Ya, jadi kita mau, ee, saya upload dari komputer, kemudian saya coba untuk kasih ya, karakter ini untuk prompt text to image. Oke, saya coba lihat apakah dia bisa membuat karakter ini. Oke. Karakter ini untuk prompt text to image. Jadi ini langsung dimudahkan dengan langsung dia mengerti. Tadinya ini nggak gampang ya gambar muka segala gitu, jadi saya rasa ini buat teman-teman yang pakai model seperti ini akan menguntungkan. Sambil menunggu, oke, dia udah bikin versinya. Jadi tinggal dibuka. Eee menarik banget, dia udah langsung siapin nih ya. Saya coba download dulu. Can you make a bright a brighter version or with different background where the setting is making sense. Sori ya, saya pakai bahasa Inggris. Jadi saya akan bilang boleh bantu berikan beberapa variasi. Jadi kalau kadang-kadang kita salah ketik pun ee karena konteksnya jelas biasanya enggak jadi masalah buat ChatGPT, dengan versi yang lebih foto realistik dengan latar belakang dan pencahayaan yang terang. Oke kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri. Jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya. Ee, dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee, tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri. Jadi teman-teman tinggal cari, untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya, ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri. Jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri. Jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari, untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri. Jadi teman-teman tinggal cari, untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee dengan gambar yang saya upload ya. Jadi ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan ee, tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi tadi sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya, ee, dengan gambar yang saya upload ya. Jadi, ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini, dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan, ee, tools Face Swap. Jadi, ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi, tadi, sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee, dengan gambar yang saya upload, ya. Jadi, ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini, dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan, ee, tools Face Swap. Jadi ini ada section-nya sendiri. Jadi, teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi, tadi, sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee, dengan gambar yang saya upload, ya. Jadi, ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini, dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan, ee, tools Face Swap. Jadi, ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi, tadi, sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya, ee dengan gambar yang saya upload, ya. Jadi, ee, prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image. Oke, kita coba. Jadi kalau kita nunggu seperti ini, dia akan buat versinya. Oke, next-nya saya akan buat video bagaimana menggunakan, ee, tools Face Swap. Jadi, ini ada section-nya sendiri, jadi teman-teman tinggal cari untuk teman-teman yang tertarik untuk menggunakan metode Face Swap-nya. Jadi, tadi, sebenarnya metode kita sangat gampang yaitu kita pakai referensi image mana yang mau dibikin, tolong buat karakter saya ee, dengan gambar yang saya upload ya. Jadi, ee prompt-nya seperti ini nih. Saya membuat karakter saya, bisakah kamu mendeskripsikan karakter ini untuk prompt text to image.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
nama institusi: Dee Ferdinand Digital Consulting
chapter: RenderNet AI
lesson: VIrtual Digital Avatar Personal Branding Dengan RenderNet AI
transkripsi: Oke teman-teman kembali lagi bersama saya Deferdinan. Kalau Anda pengin beli text to image branding, tapi nggak punya waktu untuk ngerjain atau bikin produktif atau belajar tentang text to image. Bisa coba satu aplikasi web ini bernama rendernet.ai ya. Anda dari rendernet.ai di home, ini Anda akan lihat. Ya, kemudian yang perlu dilakukan adalah klik di build. Di build ada portrait, chirper, dan use lab. Saya saranin yang portrait, kenapa? Karena di sini akan membuat Anda terlihat dengan lebih gampang. Kemudian sign in with Vanna. Ya, ketika masuk ini teman-teman bisa lihat, minta email-nya. Jadi saya masukin saja email saya. Sambil menunggu, saya melihat confirmation. Oke. Saya coba lihat tiba-tiba, apakah saya bisa masuk? Belum bisa. Ternyata berhasil. Oke. Jadi ini ee confirmation code akan selalu berubah. Jadi pastikan teman-teman menggunakan yang terbaik ya. Dan saya tinggal upload foto. Ada caranya diajarin, foto-foto seperti apa yang disarankan. Ini good photo example, yang jeleknya seperti apa. Oke, kita coba ini model namanya training foto. Jadi saya akan coba upload foto, select 8 sampai 12 foto. Saya punya 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12. Oke. Saya punya foto-foto saya ada yang pakai kacamata dan enggak pakai kacamata. Kita upload dan biasanya dia bilang nunggu 20 detik ya. Ini cepat juga, ini real time. Jadi saya coba untuk enggak nge-pause ini, kadang-kadang nge-pause karena memang ada hal kayak perlu saya tunjukkan detailnya. Jadi dia perlu 10 menit. Sambil menunggu nanti kita ngebahas lagi, ya. Jadi ini butuh waktu, describe yourself start. Saya bisa gender, isi aja dulu mail. Age saya berapa? Ya, 41. Race-nya Indonesian, Chinese Indonesian. Skin color Hazel, ya elah. Black, hair texture. Saya nggak tahu ini mungkin smooth. Hair length short. Facial hair, no. Glasses yes. Eye color dark brown. Ya, teman-teman bisa save, karena ini buat data buat mereka tahu, describe yourself, kemudian saya connect. Jadi kalau kita klik ini kita memberikan otorisasi untuk menggunakan profil kita. Jadi pastikan teman-teman kalau join begini-begini sudah siap untuk memberikan profil Anda, ya. Ini dia butuh sekitar 10 menit. Sambil nunggu-nunggu, saya mau tunjukin pada Anda next-nya apa sih? Anda bisa lihat template. Anda bisa melihat bagaimana ini bisa digunakan setelah training. Jadi bayangkan Anda menjadi seorang, ee, crazy rich dan menggunakan ini. Pegang pina colada ya, sebuah minuman yang sangat-sangat direpresentatifkan oleh Crazy Rich. Jadi ini menarik sekali. Kemudian kita juga kembali ya bisa lihat sambil nunggu, ini menunggu. Bisa use as a template. Kemudian kita bisa jadi Whitney Houston, jadi Bruce Lee, ini jadi ee, Fisherman. Bahkan ini menjadi, kalau enggak salah ini mukanya, ee, Chadwick Boseman ya, yang main jadi si, siapa namanya? Ee film apa Black Panther, Black Panther. Kemudian menggunakan template ini. Ini ada zombie style, oh this is nice. Saya pengen coba zombie style. Ini ada versi retro. Ada versi-versi unik. Nah, ini saya lihat ada gambar-gambar yang sangat menarik. Kita enggak usah capek-capek prompting, ini versi Disney Princess dan lain-lain, dan kita kalau klik new. Coba saya lihat, ya, bisa apa. Oh, kita bisa nge-prompt ya. Jadi ada butuh empat kredit. Jadi pastiin teman-teman ngerti cara nge-prompting. Jadi kalau belum coba ambil, ee, course atau coba ee lihat di website saya atau di sosial media saya tentang course atau kelas saya yang banyak ngajar tentang prompt. Saya biasanya juga akan menjawab bagaimana membuat prompt tanpa harus ngingat-ngingat prompt atau enggak valid. Jadi teman-teman bisa memakai prompt secara efektif ya, ini template. Saya sih suka ini semua. Cuman yang saya mau buat, saya pengen versi, oke, kita coba lihat, ya, versi mana. Oh, saya suka ini. Kita coba lihat Art Deco namanya. Use as a template. Generate image. Saya enggak tahu ini free atau enggak sekarang tapi harusnya free. Anda bisa dapetin sekitar 50 kredit atau 49 kredit. Jadi ini agak unik. Please wait while your model is created. Jadi dia nunggu kita, minta kita nunggu. Oke, kita nunggu, ya. Kita belum sampai 10 menit. Jadi kita pause dulu, teman-teman, sambil menunggu. Nanti kita kembali lagi.

judul kursus: Teknologi AI Pembuatan Digital Avatar
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chapter: Stylar AI
lesson: Tools Digital Avatar Stylar AI
transkripsi: Teman-teman, di video kali ini saya akan sharing bagaimana bikin virtual atau digital avatar kamu untuk personal branding, ya. Jadi kita eee, memakai beberapa karakter. Jadi di sini namanya adalah rendernet.ai app ya. Ee, kita cek juga, nih launch app, jadi kita bisa bikin lebih banyak lagi. Ada Face Lock, ControlNet, Changeit, eee, multi model generation. Jadi bisa bikin lebih dari satu. Kemudian kita punya kanvas yang ngeberesin tentang banyak hal. Jadi kita bisa, ee oke. Jadi kalau sudah login, biasakan login, bisa pakai ee, Google, ya dan lain-lain. Nah, ini ee kelebihannya dia ada credit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau enggak salah 100 ya, per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain, ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi kalau mau bikin let's say, ee, cute exaggeration, ya. Kita klik. Tinggal stylize with it. Cukup straight forward, sih, cukup gampang dan tinggal kita kasih misal namanya cute 3D, ya. Ini kanvas saya, oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi, di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Ee komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah lima. Nah, setiap kali digenerate dengan satu style bisa dua atau satu. Saya pilih satu saja dulu. Oke, kemudian saya pilih 9:16 print-nya, quality. Oke, pose control dan lain-lain kita biarkan tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya karakter lab. Di sini ada saya, oke, dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka. Karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee Asian South East Asian, South Asian, East Asian. South Asian aja, ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black. Style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau South Asian, streetwear, black hair, wearing streetwear clothes, cafÃ© in the background. Jadi ada beberapa menurut saya gambarnya agak aneh ee dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya harus teman-teman mengerti. Saya coba cari Pose and style ya. Saya coba pakai render net ini cukup happy, dan simple ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih cyberpunk, distopian, film noir, techwear fashion, ee alien kali, ya. Penasaran sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi ya? Hmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi modelnya kelihatan pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai yuk lihat, ee jadi kalau sudah login, biasakan login, bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah, ini, ee kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau enggak salah 100 ya per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi kalau mau bikin, let's say, ee cute exaggeration, ya. Kita klik, tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya, "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya, oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Ee komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime, ya. Jadi udah 5. Nah setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1, saya pilih 1 saja dulu. Oke, kemudian saya pilih 9:16, print-nya, quality. Oke, poser kontrol dan lain-lain kita biarkan tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya karakter lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka karena ini bikin saya jauh lebih gampang eee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black. Style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau South Asian, streetwear, black hair, wearing streetwear clothes, cafe in the background. Jadi ada beberapa menurut saya gambarnya agak aneh ee dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya harus teman-teman mengerti. Saya coba cari Pose and Style ya. Saya coba pakai Render net ini cukup happy dan simple ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih cyber punk distopian, film noir, techwear fashion, ee alien kali, ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Mmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi, modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik ya. Jadi kita mulai, yuk, lihat. Eee jadi kalau sudah login biasakan login bisa pakai Google, ya dan lain-lain. Nah ini ee kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau nggak salah 100 ya, per, dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi kalau mau bikin, let's say, ee cute exaggeration ya. Kita klik, tinggal Stylize with it. Cukup straightforward sih cukup gampang dan tinggal kita kasih, misal namanya "Cute 3D" ya. Ini kanvas saya, oke. Jadi saya coba pindahin dulu supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Ee komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16 print-nya quality. Oke, pose kontrol, dan lain-lain kita biarkan, tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke, dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee, Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja, ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya street wear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau, south east asian, adult, fit body, straight black hair, wearing street wear clothes, cafe in the background. Jadi ada beberapa, menurut saya, gambarnya agak aneh, ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi, ini metode yang menurut saya harus teman-teman mengerti. Saya coba cari Pose and Style ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy dan simple ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, Cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee alien kali ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Mmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi, modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai, yuk lihat, ee, jadi kalau sudah login, biasakan login, bisa pakai Google ya dan lain-lain. Nah ini, ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau nggak salah 100, ya. Per, dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi kalau mau bikin, let's say, ee, cute exaggeration ya. Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih cukup gampang dan tinggal kita kasih misal namanya "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya quality. Oke, pose kontrol dan lain-lain, kita biarkan tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Ee, Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja, ya. Age-nya, adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya street wear, background-nya cafe. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau, South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafe in the background. Jadi, ada beberapa, menurut saya, gambarnya agak aneh, ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi, ini metode yang menurut saya harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style, ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy dan simple ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee alien kali, ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Mmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi modelnya kelihatan, pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah, ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai yuk, lihat, ee, jadi kalau sudah login, biasakan login, bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah ini, ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau enggak salah 100, ya per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design, ya. Jadi kalau mau bikin let's say ee cute exaggeration, ya. Kita klik, tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih, misal namanya "Cute 3D" ya. Ini kanvas saya. Oke, Jadi saya coba pindahin dulu supaya enggak ngeganggu, teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Ee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya jadi sudah 5. Nah, setiap kali di generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16 print-nya, quality. Oke pose control dan lain-lain kita biarkan, tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee, Asian, South East Asian, South Asian, East Asian. South Asian aja ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight black. Style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau south east asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafÃ© in the background. Jadi ada beberapa, menurut saya gambarnya agak aneh, ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style ya. Saya coba pakai Render net ini cukup happy dan simple, ya. Nah lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee, alien kali ya. Penasaran sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi ya? Mmm 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi modelnya kelihatan, pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini. Ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik ya. Jadi kita mulai yuk lihat. Ee, jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google, ya dan lain-lain. Nah, ini ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau nggak salah 100 ya. Per, dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain, ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design, ya. Jadi kalau mau bikin, let's say, ee cute exaggeration, ya. Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward, sih, cukup gampang dan tinggal kita kasih misal namanya, "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi saya coba pindahin dulu supaya nggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi, di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya quality. Oke, pose kontrol dan lain-lain kita biarkan, tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke, dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee, Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja, ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau, South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing street wear clothes, cafe in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style, ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy dan simple ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear fashion, ee alien kali, ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi ya? Hmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah, ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik ya. Jadi kita mulai, yuk, lihat. Ee jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah, ini ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau enggak salah, 100, ya. Per, dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi kalau mau bikin let's say ee, cute exaggeration ya. Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward, sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman biar kelihatan. Jadi, di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Ee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan satu style, bisa 2 atau 1, saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya quality. Oke, pose control, dan lain-lain kita biarkan tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya. Oke, dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian. South Asian aja ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau, South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafÃ© in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style ya. Saya coba pakai Render net ini cukup happy dan simple, ya. Nah lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion ee alien kali, ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Mmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D ya. Jadi modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai yuk, lihat ee, jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah ini, ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee, dia kalau enggak salah 100, ya. Per, dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design, ya. Jadi kalau mau bikin, let's say ee, cute exaggeration, ya. Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya "Cute 3D" ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu, teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke, kemudian saya pilih 9:16 print-nya, quality. Oke, pose kontrol dan lain-lain kita biarkan, tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Ee, Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau, south east asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafÃ© in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari Pose and Style ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy dan simple ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee, alien kali, ya. Penasaran sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Hmm 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D ya. Jadi modelnya kelihatan, pastiin. Oke, kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini. Ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai yuk, lihat. ee, jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah ini, ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee dia kalau nggak salah 100, ya. Per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini, desain, ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi, kalau mau bikin, let's say, ee cute exaggeration, ya. Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward, sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya, "Cute 3D" ya. Ini kanvas saya, oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi, di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke, kemudian saya pilih 9:16, print-nya, quality, oke, pose kontrol dan lain-lain, kita biarkan. Tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Ee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi, kita bisa lihat di sini. Saya mau South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafe in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh, ee dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi, ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style, ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy dan simple, ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, Cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee, alien kali, ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Hmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D ya. Jadi, modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah, ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai, yuk, lihat ee jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah, ini ee kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Eee, dia kalau enggak salah, 100 ya. Per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini, desain, ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design, ya. Jadi, kalau mau bikin, let's say ee, cute exaggeration, ya. Kita klik, tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya, oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu, teman-teman. Biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya, quality. Oke, pose control dan lain-lain, kita biarkan tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke, dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Ee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja, ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi, kita bisa lihat di sini. Saya mau, South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafe in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi, ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style, ya. Saya coba pakai Render net ini cukup happy dan simple, ya. Nah lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee, alien kali, ya. Penasaran sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi ya? Hmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah, ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai, yuk, lihat, ee, jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google ya, dan lain-lain. Nah, ini ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Eee, dia kalau nggak salah 100, ya. Per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design, ya. Jadi kalau mau bikin, let's say ee cute exaggeration ya. Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Eee komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya, quality. Oke pose control, dan lain-lain kita biarkan. Tapi kita masuk ke kanan ini, ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafe. Use this prompt. Jadi kita bisa lihat di sini. Saya mau, south east asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafe in the background. Jadi, ada beberapa, menurut saya, gambarnya agak aneh, ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi, ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy dan simple, ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion ee alien kali ya. Penasaran sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Hmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D ya. Jadi modelnya kelihatan, pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah, ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini, kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai yuk, lihat ee, jadi kalau sudah login, biasakan login, bisa pakai Google, ya. Dan lain-lain. Nah, ini, ee, kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Eee, dia kalau enggak salah, 100 ya. Per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain, ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design, ya. Jadi kalau mau bikin let's say ee, cute exaggeration ya, Kita klik tinggal stylize with it. Cukup straightforward, sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi, saya coba pindahin dulu supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini, kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi sudah 5. Nah, setiap kali di generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya quality. Oke, pose control dan lain-lain kita biarkan, tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian aja, ya. Age-nya adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black, style-nya streetwear, background-nya cafÃ©. Use this prompt. Jadi, kita bisa lihat di sini. Saya mau, South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing street wear clothes, cafÃ© in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh ee, dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style, ya. Saya coba pakai Render net ini cukup happy dan simple, ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee, alien kali, ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi, ya? Mmm, 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D, ya. Jadi, modelnya kelihatan. Pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini. Ini oke, lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini, kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai, yuk, lihat, eee jadi kalau sudah login, biasakan login bisa pakai Google, ya, dan lain-lain. Nah, ini, ee kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Ee dia kalau nggak salah, 100, ya per dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini desain ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi, kalau mau bikin let's say, ee, cute exaggeration ya. Kita klik, tinggal stylize with it. Cukup straightforward, sih. Cukup gampang, dan tinggal kita kasih, misal namanya "Cute 3D" ya. Ini kanvas saya, oke. Jadi saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini, kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik, ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali di-generate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16 print-nya quality. Oke, pose control dan lain-lain kita biarkan, tapi kita masuk ke kanan ini ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke, dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Ee, Asian, South East Asian, South Asian, East Asian. South Asian aja ya. Age-nya, adult, body type-nya fit, hair type-nya straight, black. Style-nya, streetwear, background-nya cafe. Use this prompt. Jadi, kita bisa lihat di sini. Saya mau, South East Asian, adult, fit body, straight black hair, wearing streetwear clothes, cafÃ© in the background. Jadi, ada beberapa menurut saya, gambarnya agak aneh, ee dan saya kurang suka. Oke, oke. Saya coba face lock-nya juga. Jadi, ini metode yang menurut saya, harus teman-teman mengerti. Saya coba cari pose and style, ya. Saya coba pakai Render net ini, cukup happy, dan simple, ya. Nah, lihat ya, gambarnya sudah berubah. Agak-agak unik sih, cyberpunk, dystopian, film noir, techwear, fashion, ee, alien kali ya. Penasaran, sih. Ee, saya coba cari yang seru-seru pakai. Oke, oke. Saya coba apa lagi ya? Hmm 3D model. Coba saya bikin versi saya 3D ya. Jadi, modelnya kelihatan, pastiin. Oke. Kita coba lagi yang lain. Ini yang pakai ini, ini oke lah ya. Nah, kalau menurut saya, salah satu yang kelebihannya di sini kita bisa gunakan adalah model-model yang unik, ya. Jadi kita mulai yuk, lihat ee jadi kalau sudah login biasakan login bisa pakai Google ya dan lain-lain. Nah, ini, ee kelebihannya dia ada kredit. Kredit ini selalu nanti akan ke-refill. Eee dia kalau enggak salah 100, ya, per, dia 160-an. Nah, kita bisa pilih di sini, desain, ada illustration, logo desain, abstract art, portrait, interior, character design, tattoo design ya. Jadi, kalau mau bikin, let's say, ee, cute exaggeration ya, kita klik, tinggal stylize with it. Cukup straightforward sih, cukup gampang, dan tinggal kita kasih misal namanya, "Cute 3D", ya. Ini kanvas saya. Oke. Jadi, saya coba pindahin dulu, supaya enggak ngeganggu teman-teman, biar kelihatan. Jadi di kanvas ini, kita bisa bikin lebih dari satu. Saya coba bikin karakter saya yang lebih anime atau komik ya. Eee, komik book, detail anime, cute cartoon, realistic anime. Ya, jadi udah 5. Nah, setiap kali digenerate dengan 1 style, bisa 2 atau 1. Saya pilih 1 saja dulu. Oke. Kemudian saya pilih 9:16, print-nya, quality. Oke, pose control dan lain-lain, kita biarkan tapi kita masuk ke kanan ini, ada namanya character lab. Di sini ada saya, oke? Dan kemudian ada prompt generator. Ini yang saya suka, karena ini bikin saya jauh lebih gampang. Eee Asian, South East Asian, South Asian, East Asian, South Asian saja, ya. Age-nya, adult, body type-nya fit, hair
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chapter: OpenArt AI
lesson: Personal Branding with OpenArt AI
transkripsi: Saya akan sharing bagaimana bikin virtual atau digital avatar kamu untuk personal branding menggunakan salah satu tools bernama apop.ai. Saya menemukan tools ini dan saya cukup terkesan karena detail Q3D-nya bisa sangat-sangat detail ya. Jadi saya akan mengajak Anda untuk melihat prosesnya, oke, kita bisa melihat ini adalah model-model yang telah di-upload oleh para member di community dan ini adalah konten yang sudah dibuat ya. Jadi kita bisa melihat bahwa sebuah foto bisa mempunyai karakter yang sangat sangat menarik dan cukup konsisten. Nah, saya akan mencoba untuk menggunakan modelnya. Jadi biasanya Anda tinggal melakukan create portrait model dan upload ya. Saya coba upload foto saya yang lebih unik. Oke, saya coba saya berharap ini saya bisa mendapatkan yang lebih tepat ya. Oke. Kita akan lihat bahwa Apop.AI perlu Anda training ya. Jadi training-nya Apop.AI ini sangat menarik karena ini perlu satu gambar biasanya training itu perlu puluhan gambar bahkan 30 sampai 50 dari angle berbeda. Tapi menurut saya ini merupakan cara termudah kalau Anda enggak mau terlalu detail, eh, dan Anda bisa menggunakan banyak settingan di sini. Dipermudah dan cukup praktis. Jadi untuk yang versi free-nya saya menemukan bahwa hanya bisa bikin satu model yang di-train. Jadi kalau sudah bikin foto Anda, Anda nggak bisa bikin foto lain. Tapi kalau Anda berbayar, itu sekitar 10 dollaran. Itu Anda bisa membuat sekitar 5 sampai ya 5 batasannya untuk gambar-gambar yang ditrainnya. Tapi untuk per, per se hari ini kita coba untuk membuat gambar pertama. Oke jadi Anda perlu menyebutkan model name-nya. Misal saya kayak saya adalah di Ferdinand, ee describe this is a ee profile photo ya. Saya coba, ee foto-foto profil. Jadi ini hanya untuk milik Anda saja description model training has started. Jadi kita bisa melihat di sebelah kiri terjadinya training. Di sini dia akan mengambil semua struktur dan gambar-gambar dan dibilang, "Model is ready." Nah, kalau udah is ready, kita bisa lihat ada build your own, expert, Face Swap. Face Swap artinya nanti Anda bisa mengganti dengan gambar muka yang mungkin jauh lebih cocok tapi mungkin Anda bisa mempertajam karakter muka Anda. Dan ini penting sekali. Jadi kita akan mencoba Apop.AI ini untuk menciptakan gambar yang unik ya. Dan kita coba lihat, di sini ada pilihannya. Sayangnya sekali yang saya kurang nyaman adalah dengan pilihan-pilihan. Di sini ada kecil ya, ee, kecil sekali pilihan. Ada London, Turkey, India, Athens, Cairo trending. Cyberpunk, Deco, portofolio showcase, vintage siluet. Neo pop art, music festival, private jet, Q3D ya. Kita akan pakai Q3D sebentar lagi tapi ini adalah yang sedang dipakai oleh banyak orang. Nah, di sini kita bisa melihat juga public atau non-public. Jadi saya coba untuk matikan dahulu karena saya enggak mau dibagikan. Dan di sebelah kanan Anda, kalau Anda udah upgrade bisa mendapatkan lebih banyak. Jadi kalau saya ngelihat, kalau Anda pengin membuat sebuah layanan reguler, Anda punya klien yang reguler. Ini ide bisnisnya adalah, Anda membuat sebuah karakter seseorang yang dibuat dalam bentuk 3D dan mungkin dia sangat sibuk, bangun apa? OP AI ini boleh dibilang hampir unlimited karena banyak sekali foto-foto yang bisa dihasilkan, ya. Saya akan coba juga untuk teman-teman melihat bagaimana hasilnya. Kita coba klik Q3D. Ya, hanya sesimpel ini. Kemudian kita tentukan ukuran 9:16. Ini yang sekitar, ee ukuran story atau reels, atau ini 3:4 ya, yang lebih kotak. 16:9 untuk ukuran layar seperti layar film, 4:3 yang zaman dulu agak lebih lebar sedikit semua dimensinya. Nah, kemudian 1:1 yang bentuknya bujur sangkar ya. Saya akan coba di bagian dulu 9:16, saya generate. Jadi 9:16 ini merupakan konten yang formatnya penting untuk Anda bisa membuat contoh untuk reels, ee untuk story, untuk ee, shorts. Dan memang dari gambar ini kita harapkan kita bisa mendapatkan karakter yang unik, ya. Yang menariknya juga Apop.AI ini bisa mendeteksi kacamata, ya. Benar, yang Anda sudah lihat di cover dari produk ini, digital avatar for personal branding, adalah foto saya yang di-training menggunakan kacamata. Dan menurut saya ini sangat menarik, karena akan membantu saya untuk grow lebih baik lagi ya. Kita bisa lihat. Nah, teman-teman bisa lihat ketika saya enggak menggunakan gambar ini, dia menggunakan versi gemoinya, ya. Jadi ini sangat lucu menurut saya. Oke, dan dia bisa membuat mirip-mirip. Ee, ada yang saya suka, ada yang enggak. Jadi saya sebenarnya kalau ditanya dia suka enggak, saya enggak terlalu cocok. Jadi kita boleh coba yang versi lainnya. Oke, saya coba versi, di sini ada old money, menarik nih. Oke, pop girl, watercolor. Saya tadi tertarik watercolor, kita coba lihat ya. Jadi, setiap kali saya memi- memilih untuk sebuah profil gambar atau profil, ee style-nya, ini akan langsung dibuatkan dengan empat model yang sangat unik dan saya berharap bahwa teman-teman bisa menggunakan Apop.AI secara asik karena ini kayak kita benar-benar ada di candy store ya, atau toko permen yang kita pengin coba. Atau toko es krim yang pengin coba semua rasa. Dan dan ini seru banget sih, menurut saya ya. Dan juga pasti akan makan waktu ya. Coba kalau kita lihat makan waktunya sekitar 20, 30 detik untuk dapatin gambar. Cukup cepat. Dan ini gambarnya yang benar-benar kayak saya. Menurut saya ini menarik banget, ya di bawah, ya. Ini saya lebih cocok. Ada yang cocok, ada yang enggak. Oke. Dan posisi gambar saya ketika mendongak seperti ini sangat berpengaruh ya. Oke, saya coba untuk coba. Saya ambil lagi foto saya yang udah saya training. Kita saya udah pakai, 32 lagi. Jadi total saya tinggal satu ya. Jadi total saya sudah punya sekitar 4 profil yang ditraining. Nah, kita bisa lihat nanti bedanya ketika saya pakai versi old money yang ini. Saya generate. Ya, jadi teman-teman akan ngelihat bagaimana prosesnya. Ketika sudah ditraining yang menarik adalah prosesnya jauh lebih cepat dan lebih cepat. Ini yang merupakan keunggulan dari Apop.AI dibandingin lebih banyak AI lain-lainnya. Tapi pertanyaannya, apakah kita bisa modifikasi Q3D tadi? Jawabannya bisa. Nanti saya tunjukin caranya di bagian advance, kalau Anda tertarik untuk lebih belajar, lebih lanjut. Tapi ini saya enggak mau mendalami dulu, karena menurut saya teman-teman akan sangat suka kalau bisa nyobain, ee, pen- pendek dulu ya. Jadi ini ya, nyobain dulu pen- pendek. Nah, ini udah jadi, nih. Profilnya. Saya sih suka tetap profil saya yang ini, nih. Karena menurut saya, sangat-sangat unik. Saya bikin lagi, Q3D, kita lihat hasilnya, ya. Saya mencoba untuk membuat, ee tutorial ini lebih gampang buat teman-teman sehingga ngikutinnya enggak terlalu susah, dan teman-teman bisa memakai langsung, dan tinggal download aja. Dan ini juga free. Oh, iya, yang menarik adalah Apop.AI ini review credit. Jadi setiap hari akan dapetin di email Anda, pastikan email Anda aktif, dapat 486 kredit. Jadi kalau kita lihat ini 4488, ya. Saya coba pengin lihat, ini jadinya berapa sisanya? Nah, saya suka banget ini, lucu sekali. Menurut saya ini lucu, sih. Ini biarpun saya kelihatan lebih gangster, ya. Kenapa sih ada antingnya. Ini lucu sekali, ya. Kayaknya dia memang ambil profil cukup baik, sih. Dan ini lucu, sih. Oke. Ya. Dan saya menurut saya ini cukup keren, karena bisa men- me- merepresentatifkan versi 3D saya ya. Dan teman-teman juga bisa lihat nanti kalau 1 banding 1 biasanya akan sedikit berbeda karena luasan yang dipakai akan jauh lebih besar dan lebih lebar, tinggi dan lebar. Jadi ini sangat berpengaruh. Jadi kalau teman-teman juga nanti mau coba, bisa coba juga sambil menunggu ee model seperti ini ya. Ini untuk yang lebih dalam. Untuk teman-teman mau custom, jadi ada banyak setting-an, ada juga expert. Ini Anda cuman tinggal pakai prompt seperti biasa text to image. Jadi, perlu dipastikan bahwa, ee model Anda, jadi mukanya akan selalu ngikutin selama ada model sebelah kiri. Jadi buat teman-teman yang pengin bilang, "Pak, saya pengin bikin mukanya bukan saya." Ini bukan tools AI-nya. Tapi kalau bilang muka saya mau jadi referensi, saya mau ganti pakai muka lain, bisa pakai yang face swap, ya. Jadi, pastikan masukin fotonya dan kemudian diganti mukanya. Jadi ini mungkin akan berubah, ya. Dan silakan dicoba, karena menurut saya Apop.AI ini cukup gampang dan untuk yang lainnya kita akan bahas lebih dalam. Oke, gimana suka? Tolong dong komen di sini, ya. Supaya saya bisa membantu Anda lebih baik lagi, dan ini hasilnya udah jadi, ya, dan lebih karikatur ya. Lebih unik karakternya saya dan saya sih suka, sih. Karena lebih unik dan saya menurut saya ini cukup menarik, ya. Jadi kalau Anda download, pastikan Anda men-download versi yang non-watermark dan saya lihat oh ini malah saya dikasih anting-anting ya, dan ini bisa di-upscale, teman-teman. Jadi kalau di-upscale, ini akan jadi lebih besar. Tadi 4.488 berarti sekitar 32, jadi 1 kredit itu 8 yang dipakai. Jadi kalau Anda punya 80 Anda bisa bikin ee sekitar 32, 88 kurang 32, ya mungkin 2 3 kali ya. Dan nanti akan kelihatan dari tipenya. Nah, kita bisa lihat nih. Ini udah already upscale. Jadi ini kalau saya download akan versi upscale, jadi versi yang jauh lebih baik. Buat teman-teman yang bertanya, "Bisa nggak saya upscale?" Ini jawabannya. Oke, gimana? Suka tentang Apop.AI? Silakan dicoba main-main, ya. Ada banyak fitur di sini yang teman-teman bisa pakai.
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transkripsi: Kembali lagi sama saya, di Ferdinand, saya bahas tentang bagaimana menggunakan tools-tools di luar sana yang Anda pakai sehari-hari untuk membuat digital avatar untuk kepentingan personal branding ya. Hari ini saya punya favoritnya, teman-teman, yang udah pakai mungkin juga most hated software, karena ini ngerubah banget buat teman-teman yang pencinta Adobe. Saya adalah pengguna Adobe selama lebih dari belasan tahun, tapi waktu ketemu Canva menurut saya untuk kebutuhan hari-hari ini cukup kepakai banget dan Canva improve loh. Ada layer, ada AI tools dan banyak hal yang seru ya. Oke, kita mau belajar masih di dalam topik gimana bikin eh digital avatar, ya, untuk kebutuhan personal branding. Jadi kita tinggal pilih desain, oh ya suka enggak look-nya nih waktu saya dapet ini di tanggal 23 kemarin? Eh teman-teman kalau mau dapet look ini saya kasih tahu ya, rahasianya ya. Ada tanda kayak magic klik enam kali sampai nanti dia bukain pintu. Ada kuncinya ya, kalau penasaran silakan dicoba buat yang free dan yang eh berbayar, ini available. Jadi tanda magic-nya kayak gini nih nanti kelihatan ya di salah satu icon, di klik. Kalau enggak, enggak akan berubah karena ini memang adalah fitur yang sangat menarik untuk ee teman-teman coba. Menurut saya ini Canva do a excellent job. Mereka launch a great product. Oke, eh kita stop dulu di situ, saya coba ngobrol tentang Instagram story. Iya, kenapa story? Karena ini bagus banget dan kadang-kadang kita mau bikin konten nih bingung mau ngambil dari mana ya nyarinya lama ya. Jadi, memang di sosial media ini adalah harus hemat waktu bisa praktis dan memudahkan. Jadi di sini saya ajak teman-teman untuk lihat namanya ada di elemen Ya, kemudian di sini AI image generator. Kenapa langsung masuk ke mari? karena saya mau teman-teman bikin your first AI, ya. Jadi di sini Magical Garden with Bees and Flower and Pastel, nah ini kan cuman gambar biasa. Tapi kita mau bikin yang berbeda, ya ini ada doodle-nya dan di bawah sini ada credit nih, satu dari 498. Jadi setiap bulan akan di-refresh. Kalau ada yang pengin tahu bagaimana dapetin Canva dengan harga terbaik tanpa yang bodong karena teman-teman bisa kena eh ya ada beberapa kasus yang saya tahu bisa kena namanya copyright infringement. Yang di mana teman mungkin enggak pakai lisensi yang benar sehingga kena tuntutan hukum, baik di lokal maupun di luar negeri. Jadi, saya sarankan untuk selalu punya versi berbayar yang original ya. Jangan yang ngambil dari ee marketplace kuning, eh sorry, marketplace orange atau marketplace hijau atau marketplace biru ya. Saya saranin ini untuk teman-teman benar-benar hati-hati. Oke, balik ke Canva Canva, ya. Jadi kita kan memang masih mau bikin karakter nih, jadi saran saya, saya ambil ke filmic aspek rasionya kita portrait karena bentuknya memanjang story. Saya mau bikin eh a young Indonesian girl wearing kebaya. wearing a skirt kebaya. Oke. Wanita Indonesia, saya coba pakai bahasa Indonesia, ya. Dengan pakaian pakaian tradisional kebaya tradisional dengan memegang laptop di tangan satu dan tangan lainnya memegang memegang eh ponsel handphone, ya. Kita bikin. Nah, saya coba generate image. Di sini memang sesimpel ini, kita klik generate image. Canva akan kasih 4 pilihan buat teman-teman bisa pakai dan sesuai dengan formatnya. Ini akan tunggu waktunya dan buat teman-teman yang pengin tahu kenapa kita mau karena kita bisa face swap juga. Hasilnya bagus loh. Jujur menurut saya, saya juga kagum nih. Eh ini underrated tools yang jarang mau dipakai sama teman-teman, menurut saya ide-idenya bagus dan dia bisa bahasa Indonesia, ya. Kita lihat nih ya. Eei cantik sekali ini. Hasilnya dia megang handphone, megang HP. Ada juga yang seperti ini. Ya, jadi cukup menarik. Ya. Kalau kita tambahin kata-kata cantik itu biasanya wanita Indonesia. Can, wanita cantik Indonesia umur 21 tahun ya misalnya. Kita generate lagi. Apa yang akan terjadi? Harusnya akan ada perubahan dari sisi karakternya. Dan kita lihat bahwa gayanya pun cukup menarik untuk diikuti ya. Buat teman-teman yang pengin bikin karakter, ini sangat sangat memudahkan. Kita lihat lebih mudah, oke, tentunya. Dan di tangannya ini yang sesuai, saya coba ambil karakternya. Ya, dan benar-benar mukanya Indonesia banget nih. Kalau teman-teman gimana? Suka enggak? Dan ini bisa Anda face swap, ya. Dengan karakter Anda. Jadi lihat bajunya atasnya udah pakai baju batik bawahnya udah batik. Dia pegang HP, pegang ponsel dan pegang laptop. Menurut saya ini representatif ya, wanita, coba dengan eh ee dengan hijab dan pashmina warna hijau ya, kita coba kembali. Jadi kadang-kadang kita pun harus detail sehingga gampang. Saya kenapa pakai bahasa Indonesia? Karena memang, saya sendiri berfikir bahasa Inggris. Jadi kadang-kadang buat dapetin yang bagus, bahasa Inggris. Tapi penasaran aja, sejauh mana sih jadi bagusnya gitu ya. Dan ternyata bagus loh hasilnya. Iya, kita lihat di sini hasilnya. seperti ini. Saya coba untuk lebih mungkin ngadapnya ke mari terus ya. Coba kita cari yang ngadapnya lebih ke mari nih. Oke. Oke, ini benar-benar mukanya Indonesia. Ya, masih ada satu lagi. Oke, kalau kita pakai kata gadis, apa akan berubah? Gadis. Gadis cantik Indonesia. Dengan hijab dan pashmina berwarna hijau ya. Warna orange. Coba, ya. Kita ganti sekarang. Jadi kita bisa lihat tatapan mukanya dengan hijab dan lain-lain. Buat teman-teman yang pengin bikin detail gambar, saya rasa eh Canva bisa punya kebutuhan atau punya detail buat teman-teman yang pengin banget bikin konten-konten yang gampang dengan virtual influencer, ya. Nanti muka yang sama, bisa kita generate, masukin ke software-software lain. Mungkin ke rendernet dan di training gitu, ya. Jadi mukanya konsisten dan sejalan setiap hari. Saya coba ambil deh. Oke. Ini tangannya aja yang aneh. Jadi hati-hati, karena memang ee banyak banget muka dan tangan tuh ee kadang-kadang suka aneh. Ya, karena memang AI membuatnya dari diffusion model. Kita tadi mintanya warna orange, berubah jadi orange ya. Jadi buat teman-teman yang pengen tahu bahwa ini adalah kelebihannya dari Canva. Namun saya cukup realistis. Iya enggak? Teman-teman suka enggak? Coba dulu, teman-teman gimana? Saya coba lihat ya ada style apa lagi. Long exposure psychedelic. Kita coba retro wave, ya. Saya coba retro wave, penasaran jadinya kayak gimana. Jadi ada banyak hal yang mesti di tweaking. Eh jadi teman-teman bisa pakai dengan lebih mudah. Karena memang Canva ini mempermudah semua hal. Sehingga teman-teman bisa lihat, oh keren, keren, keren. Saya suka banget ini. Idenya bagus. Retro wave ini juga not bad at all, karena jadi lebih strong aja nih. Ya, wah, bagus nih. Jadi kalau saya lihat ini ada banyak kejutan-kejutan dari Canva sendiri. Sebenarnya gampang banget loh, Canva harus pakai bahasa Indonesia kah? Ya, enggak harus. Tapi buat teman-teman yang senang pengin detailing, saya rasa pakai bahasa Indonesia gampang, ya. Tinggal tangan kiri, tangan kanan. Siapin detailnya, saya penasaran pakai ada apa lagi ya. Minimalis, soft focus. Tadi filmic udah. Penasaran 3D-nya ya. kartun kartun dari anak perempuan pakai hijab warna merah muda dengan baju batik berlari menghampiri ibunya. latar belakang di sekolah. Oke, saya coba untuk melihat bagaimana ee Canva punya AI yang mengenali bahasa kita karena kita bergerak di ee namanya model bahasa besar. Dan saya lihat, oh udah jadi karakter nih, udah kayak Upin Ipin, ya. Wow. Impres sih saya jujurin buat saya ee beberapa hal di sini membuat lebih mudah. Ibunya juga ada nih, menghampiri ibunya, jadi lagi lari bareng sama ibunya. Jadi yang pengin bikin karakter-karakter, oke, sih. Ini. Tinggal dirapikan saja style-nya. Kemudian digital art-nya juga ya. Ini ada gaya fotografi. Ada long exposure, ada vibrant, soft focus. Kalau kita ganti soft focus aja. Ini akan berubah gaya-gayanya ya. Jadi di Canva Anda tinggal add page aja. bisa pilih dan klik share. Kalau ada yang nanya gimana download-nya? Nah, di sini nih. Download-nya ada di sini, kemudian pilih yang mana? Kalau ini klik di atas, ini semua, tapi kalau klik satuan juga bisa. Ya. Jadi buat teman-teman bisa melihat ee detailnya seperti ini. Oke, tinggal klik di tempat lain lagi untuk bisa dapetin hasil yang terbaik, ya. Wah, ini bagus banget ini kayak orang bener loh. Karena ada motion blur-nya. Ya, saya enggak nyangka nih. Ee ini ini bagus sih, jujur. Ada motion blur-nya. Saya enggak nyangka, ini ada kayak motion blur. Jadi kelihatan kayak memang fotonya agak lari ya. Eh gimana teman-teman udah ngelihat hasil ini bikin digital avatar enggak susah itu, ya. Dunia AI memudahkan kita, harusnya kita juga bisa menghasilkan lebih banyak dengan penggunaan AI. Yuk. Jangan lupa juga ini di taruh namanya misalnya digital avatar ee lebaran edition misalnya. Ya, ini nanti di-save, kemudian jangan lupa untuk teman-teman bisa ganti mukanya kalau pakai face swap modelnya lebih mudah, ya. Memang ke kebetulan Canva enggak punya face swap facility. Tapi kelihatannya, ee mereka punya aplikasi ke depan-depannya. Ya. Jadi mungkin akan ada yang coming soon. Ee dari saya saya senang banget bisa nemenin teman-teman. Mudah-mudahan ada banyak lagi tools-tools yang saya bisa bahas buat bikin digital avatar. Oke, terima kasih, silakan dicoba. Kalau tanpa dicoba, sebuah ilmu tidak ada gunanya dan hanya sia-sia. Thank you.
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transkripsi: Untuk membuat digital avatar Anda, Anda bisa menggunakan salah satu tools AI yang namanya Leonardo AI. Jadi Leonardo AI ini udah boleh dibilang salah satu yang pertama di 2023, mereka ngembangin menurut saya mereka underdog karena enggak pernah dimention sehebat mid journey, tapi tapi mereka sendiri improve-nya luar biasa ya, mereka bisa bikin image generation, ada realtime canvas, canvas editor, motion, jadi bikin AI yang gambar tadi dibuat jadi ada motion-nya keren banget. Kemudian ada real time generation, ini artinya bisa ngetik dan kemudian lihat hasilnya langsung, kemudian ada upscaler bikin gambar AI menjadi lebih bagus. Awalnya mereka better than then perfect, mereka enggak yang kayak terlalu wah atau keren banget, yang penting mereka improve. Jadi saya juga mau share ke teman-teman sebuah alur kerja buat bisa bikin karakter-karakter dengan menggunakan yang namanya adalah Leonardo AI. Good news-nya good news-nya adalah Leonardo AI ini free, 150 token per hari dan di sini jelas banget ada banyak tools tambahan seperti prompt ee editor atau prompt improvement dan juga ada karakter reference, ada yang nanya mungkin bisa ganti bajunya enggak, ya. Saya nanti kita enggak bahas hari ini tapi kita akan pakai konsistensi muka kita. Jadi dia punya semacam face swap tapi dia mentrain dari gambar kita, satu buah gambar kita dan saya berharap teman-teman bisa melihatnya ya nih prosesnya seperti apa ya. Diikutin aja dulu, jadi selagi saya diikutin dulu sehingga teman-teman enggak kagok. Jadi diikutin tapi gunakan ee bahasa juga ya, bahasa Anda dengan mudah. Kalau bingung bisa coba minta translate chat GPT, chat GPT saya minta tolong atau gemini saya minta tolong, saya pengen bikin text to image, gambar karakter ABC gitu misalnya. Atau karakter saya seorang Asia ee pakai kacamata umur 30 plus yang memang eh bisa dipakai untuk sebuah digital avatar, nanti dibantu oleh chat GPT ya. Jangan terlalu perfect-perfect banget, karena there's no perfect prompt actually. Biar pun orang bilang oh, the perfect from actually, no ya. Oke, kita mulai dulu sedikit aja eh di sini teman-teman bisa lihat token yang saya bilang 150 token kemudian ada image generation, fine tune models, ya. Eh kita coba lihat image generation, ini nanti yang kita mau bikin gambar di sini ya. Saya akan kasih tau ini ada namanya style, 3D render, bokeh, color, minimalis, retro, ini apa sih Pak di? Nanti ini macam-macam sih. Ee kemudian ada contrast, ada generation-nya fast and quality. Saya saranin pakai fast dulu karena fast enggak akan makan ee hasilnya atau enggak makan token Anda banyak tapi Anda bisa latihan dulu ya. Kita balik dulu kemari. Kalau Anda ada di mobile tampilan akan beda, ada banyak hal yang di mobile lebih sempit. Jadi saya pakai PC lebih enak kan dilihatnya lebih luas ruangan saya. Kemudian di sini ada fine tune models, adalah model-model yang disempurnakan bisa dipakai untuk apa aja. Jadi model sini sema, semacam apa ya? Software lah ya, tambahan untuk membuat gambar-gambar Anda menjadi lebih keren ya. Kemudian ada training dan data set ini adalah Anda bisa menggunakan gambar-gambar Anda tapi saya harus upgrade nih. Ya, dan kemudian texture generation. Di sini juga nanti kita bisa lihat ya ee lots of feature premium features until 30 Mei. Wah, ini kita klik aja ya, sampai 30 Mei nih. Lumayan nih, buat teman-teman yang lihat. Kalau udah lewat enggak apa-apa, karena sebenarnya ini udah more than enough, saya enggak akan pakai terlalu banyak. Oke kita mulai aja tanpa bertele-tele lagi. Semua mau bikin gambar pastinya. Oke. Kita mau bikin dari yang paling gampang tadi ya, kita lihat fine tune models. Fine tune models kita bikin 3D animation style. Generate with this model. Oke, saya suka ini. Karena ini akan membantu saya, ini 3D animation style ada element cute chibi character of a man with big head and small body. Oke, ini ada dua, dua itu artinya dua eh gambar yang akan dihasilakan oleh AI. Saya klik tiga karena biar ada perbandingannya. Anda mulai lihat ketika saya klik dua di sebelah kanan generate juga dua. Di, di, tiga, ini juga tiga ya. Kemudian saya akan klik photoreal. Ya, sebenarnya maybe later enggak apa-apa. Oh, saya udah expired. It's okay. Jadi saya enggak bisa pakai, that's okay. Prompt Magic, saya enggak pakai prompt Magic karena kalau Anda tambahin ini Nanti biasanya akan diminta biayanya lebih tinggi ya, atau token-nya kepakai. Transparency saya juga enggak perlu, public images tidak bisa dimatikan kecuali artinya gambar-gambar Anda yang nanti baik-baik bagus atau enggak akan jadi sample buat referensi orang lain ngelihat siapa tau cocok mereka akan pakai. Ya dimensi ada 640 * 832, 768 * 768 ya. 768 ke 1024. Menurut saya ini gaya lamanya Leonardo ya, nanti lihat yang baru juga lumayan keren sih. Ya kita, oke. Simple element Leonardo style, turn on. Iya kemudian kita coba lihat bisa seperti apa. Kalau kita lihat compatible mode. Iya buat teman-teman ee compatible mode artinya elemennya tambahan untuk mempertajam. Misalnya mau dibikin glass and steel. Jadi bentuknya kita seperti gelas dan baja ya atau besi. Ini bisa dipakai banget. Oke, kita akan coba untuk improve prompt. QC chibi character of a man charming chibi. Jadi ada improve prompt tadi di sini ya. Dan itu enggak mengurangi apa-apa tapi kita coba pakai ini incompatible kita matikan saja. Add element Coba bikin gaya-gaya, ivory and gold, toxic pun. Saya enggak perlu sih ini enggak harus. Jadi kita coba bikin ini. Kita generate dulu ya. Biar teman-teman dapat idenya. Ini salah satu caranya menggunakan fine tune models yang tadi 3D animation style. Oke. Kita tunggu aja nanti hasilnya akan jadi. Di sini kita udah lihat ada tiga karakter yang dibuat ya. Jadi ini karakter yang bisa jadi referensi. Eh saya akan coba pakai image guidance. Kita bisa pakai artinya gini, gambar-gambar kita sesuai dengan karakter yang mau kita tampilkan. Ini misal foto saya. Ya, foto saya, saya pernah upload di sini saya confirm. Image guidance on. Strain-nya apa? Saya ambil 0,6-an ya. Nanti kita lihat hasilnya seperti apa. Prompt generation. Saya pengen enter a basic prompt. Ah, character feeling its okay. Jadi ini eh memang Leonardo harus pakai bahasa Inggris. Saya belum menemukan bahasa Indonesianya apa akan bakal bisa tajam. Kalau udah ada boleh ya, teman-teman mungkin ada yang tahu. Eh, oke. Wich adorably over eyes, ya. The man is wearing a nice marun suit eh facing viewer and smiling. Nah, kita bisa minta idenya nih. Ide ini artinya dia bikinin berdasarkan dasar konten prompt ini ya. Maroon suit animated features, transport of your world of cuteness. Oke, let's try again. Jadi eh teman-teman enggak usah takut untuk salah karena memang Leonardo ini kalau udah ngerti sih bagus banget. Udah ada banyak hal yang bisa dilakuin, tadi saya coba juga sebelum bikin video ini ngetes-ngetes yang Leonardo sebenarnya bisa banget bikin sesuatu yang sangat menarik. Eh tinggal kita punya the right style sama juga eh kita modelnya. Nah, ini sudah mulai mirip kayak saya nih. Menurut saya ini sudah bagus nih. Ya, jadi ini mulai kelihatan karakter-karakternya versi 3D-nya, lucu sih ini lucu banget, lucu ya. Jadi saya suka banget karena dia ada bentuk tinggi ininya nih dan muka saya jauh lebih jelas, ya. Saya penasaran kalau saya pakai foto yang sama saya coba high, oke. Kemudian kita bikin generate 13 lagi. Jadi kalau Anda lihat ini ngaruh banget ya, ke fast dan quality. Sebenarnya hasilnya kita belum perlu yang tajam-tajam banget karena ini masih bisa digedein. Kita bisa remove background, bisa upscaling. Jadi karakternya digedein jadi menurut saya enggak perlu di-high banget. Tapi memang photoreal akan membuat lebih unik aja. Oke, ini jauh lebih mirip saya karena dibuat tadi eh high. Ya, jadi di sininya karakternya saya ganti high. Sudah ya, udah mulai mirip ya saya coba ganti karakter saya, foto saya kembali dengan saya coba yang lebih close up. Saya mau coba close up saya. Supaya teman-teman bisa dapat idenya juga nih. Oke. Let's try again. Jadi menurut saya ini merupakan tools yang lucu bagus banget hasilnya Leonardo dan unik sih gambar-gambarnya ya. Jadi buat saya ini looking cool. Ada vibrasinya juga, vibrant color. Jadi vibrant coloring-nya bikin gambarnya jauh lebih menarik. Enggak kayak gambar-gambar biasa. Ini ada kumis-kumisnya lagi. Bibirnya, bibir saya nih saya mengenali. Bajunya, baju Asia banget. Ini juga lucu rambutnya. Ya, bisalah ya ini rambut-rambut saya pernah pakai yang begini. Nah! Kayaknya saya perfect nih, dapat yang kayak begini nih. Jujur saya suka banget ini. Ini saya suka sekali karena gambarnya, matanya juga bagus, detailnya bagus. Gila, ini ngambilnya sih gokil sih. Gokil gokil gokil ya. Saya penasaran nih, untuk teman-teman bisa kita ngapain lagi ya, masih ada 56 lagi. Jadi saya coba ganti element ya. Kalau ganti element ini ngaruh enggak? Tadi kita pakai yang Toon and Anime. Jadi tadi Toon and Anime saya coba ganti yang fantasi icon. Ya, kita coba ganti fantasi icon, kita generate 13. Wih, deg-degan, saya malah deg-degan, penasaran keluarnya apa nih ya. Padahal seru banget sih. Ini ini saya penasaran sih lihat gambar-gambar ini warnanya bisa jadiin apa badannya bagus lagi lucu. Jadi benar-benar kepalanya gede, badannya agak kecil tapi angle-nya cukup menarik, face-nya lucu. Oh, wow. Ini element, jadi saya bikin tadi dengan Leonardo Kino. Elementnya Fantasy Icon. Jadi benar-benar jadi icon ya. Kacamatanya aja yang dia agak berubah, change dulu. Kita ubah ke cyber tech atau saya ubah ke ini Dragon Scales Wih. Jadi teman-teman bisa lihat ya, ketika nyoba enggak cuman satu kali dan ini Leonardo menurut saya murah sih. 12 dollar eh dapat 10.000, main sampai puas. Ya, dan teman-teman udah ada karakter reference. Zaman saya pakai Leonardo belum ada karakter reference. Ah sayang sekali. Lah, ini ini lucu sekali. Saya ada bajunya kayak opa-opa Korea ini. Oh, cute cute cute cute cute. Wah, gila ya. Jadi setiap Dragon Scale dan ini ini ngubah banget nih. Iya, coba fury flames confirm. Kita tunggu aja sampai beberapa kali habis. Maybe laternya, ya. Jadi kalau udah mau habis dia langsung ingetin. Baik ya. Ini kayak teman baik nih. Jadi kita coba. Jadi untuk kali ini teman-teman bisa lihat cara perfect-nya, cara simple-nya tadi flow-nya adalah balik lagi ke generate image untuk masuk ke halaman ini ya. Kita sambil nunggu. Biar teman-teman ini. Jadi sambil nunggu pun enggak apa-apa, jangan takut kita tinggal masuk ke image generation. Ini lagi jalan ya. Oh, ini kebakar-kebakar, menyala abangku. Uh agak sedikit mengerikan tapi oke juga lagi marah atau apa ya sayangnya? Kok jadi enggak bagus idenya. Lucu-lucu, cuma saya jadi kids illustration. penasaran atau simple flat ya. Saya penasaran saya gimana jadi simple flat? Dan kemudian saya bikin empat model. Oke tinggal satu nih, kalau saya pakai oke. Kita hajar. Saya pindahin ke mari untuk teman-teman bisa lihat lebih tajam. Ya. Ancient man. Wih. Ini kayak film-film besar ya. Jadi karakternya diambil nih, ya, ada karakter baru. Kacamatanya juga beda banget. Kacamatanya beda, terus saya ada tato lagi. Lucu sih ini. Oke. Nice. This is nice. Saya suka banget karena ini model 2D-nya bagus. Oke, jadi teman-teman gimana untuk bikin digital avatar Anda enggak susah ya? Bisa bikin flat illustration dan di sini kita tadi dengan yang free aja saya udah dapat beberapa pilihan. And I'm loving it. Jadi no worries buat teman-teman mau coba. Ada banyak tools lain yang saya bagikan sehingga teman-teman bisa bikin digital avatar secara tajam. Oke. Dari saya di Ferdinand, ini dulu, sehingga nanti teman-teman bisa belajar lebih banyak lagi tentang bagaimana sih menciptakan gambar-gambar yang bagus untuk kebutuhan promosi Anda tentunya juga untuk personal branding. Jangan lupa untuk selalu mencoba. Thank you.
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transkripsi: Transkrip ini berfokus pada manfaat dan metode pembuatan avatar digital untuk personal branding menggunakan berbagai alat AI. Deferdinan, sang pembicara, menekankan pentingnya avatar digital dalam menarik generasi muda dan memenangkan calon pelanggan. Ia mengutip contoh kandidat presiden Indonesia yang menggunakan avatar yang dihasilkan AI untuk terhubung dengan pemilih Gen Z. Ia menyoroti aksesibilitas dan kemudahan penggunaan alat AI ini, mendorong penonton untuk bereksperimen dan menemukan yang paling sesuai untuk branding pribadi mereka.
Transkrip ini kemudian membahas tutorial mendetail untuk membuat avatar digital menggunakan alat AI tertentu:
1. Midjourney: Perangkat lunak berbayar yang memerlukan langganan, terkenal karena kemampuannya menghasilkan avatar yang menarik secara visual.
2. Alternatif Gratis untuk Midjourney: Deferdinan menyarankan alternatif gratis karena antarmuka yang ramah pengguna dan parameter yang dapat disesuaikan.
3. Teknologi Face Swap: Teknik ini melibatkan penggantian wajah karakter yang ada dengan wajah Anda sendiri menggunakan alat seperti C.AI, Krea.AI, dan lainnya.
4. Vana.com: Aplikasi web ini memungkinkan pengguna untuk melatih AI dengan foto mereka untuk menghasilkan avatar yang dipersonalisasi, dengan opsi yang dapat disesuaikan untuk pose, pakaian, dan gaya.
5. Generated Photos: Platform ini menawarkan pose dan gaya yang telah ditentukan sebelumnya, dan pengguna dapat mengunggah wajah mereka untuk membuat avatar yang disesuaikan dengan berbagai latar belakang dan atribut.
6. Apop.AI: Apop.AI menonjol karena pembuatan avatar 3D yang detail menggunakan satu gambar pelatihan dan menawarkan berbagai pilihan gaya.
7. Cr.AI: Aplikasi berbasis web serbaguna ini menyediakan sistem kredit harian, berbagai gaya, dan alat seperti face swap dan generator prompt untuk membantu menciptakan avatar yang unik.
8. ChatGPT 4.0 & Dall-E 2: Meskipun versi gratisnya tidak memiliki kemampuan pembuatan gambar, ChatGPT 4.0 (khususnya Dall-E 2) untuk pengguna berbayar dapat digunakan untuk membuat prompt avatar detail berdasarkan gambar yang diunggah.
9. Rendernet.AI: Mirip dengan Vana, aplikasi web ini memungkinkan pembuatan avatar yang dipersonalisasi menggunakan foto yang diunggah dan menawarkan opsi template untuk berbagai pose dan gaya.
10. Leonardo AI: Alat gratis ini menawarkan 150 token per hari dan menampilkan beragam fungsi seperti pembuatan gambar, pengeditan kanvas, pembuatan gerakan, dan peningkatan prompt untuk membuat avatar yang unik.
11. Canva: Selain kemampuan desain grafisnya, Canva kini menggabungkan pembuatan gambar AI dan alat face swap, menjadikannya pilihan yang mudah digunakan untuk membuat avatar digital dengan fitur yang dapat disesuaikan.
Di seluruh transkrip, Deferdinan secara konsisten mendorong eksperimen dan menawarkan saran praktis dalam memilih alat yang tepat, menyiapkan foto yang sesuai, dan menyempurnakan prompt untuk hasil yang optimal. Ia menekankan efektivitas biaya dari banyak alat AI gratis dan menyoroti potensi mereka untuk menghasilkan pendapatan tambahan dengan menyediakan layanan pembuatan avatar digital kepada orang lain.
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transkripsi: Salam Inovasi, saya Avanti Fontana, fasilitator dan coach inovasi.
Adalah pengalaman menarik untuk mendampingi pembelajaran tentang inovasi dan kita melihat bahwa manajemen inovasi adalah salah satu instrumen untuk kita membangun keunggulan daya saing.
Saya telah memfasilitasi workshop inovasi, eh, lebih dari 100 angkatan dan menarik sekali dari setiap eh, pengalaman memfasilitasi workshop inovasi, eh, para peserta punya keinginan besar untuk mengetahui lebih jauh bagaimana melakukan diagnosis tentang pengalaman dan praktik inovasi yang telah dilakukan oleh oleh para peserta workshop di lapangan.
Salah satu yang menjadi acuan pada workshop-workshop terkait dengan inovasi, kami melakukan pendekatan yang namanya pendekatan diagnosis. Para peserta workshop inovasi kemudian eh, mengalami bagaimana melakukan eh, pengukuran tentang praktik-praktik manajemen inovasinya. Pengalaman memfasilitasi workshop inovasi adalah pengalaman juga untuk bagaimana setiap peserta dapat dengan eh, mudah melakukan diagnosis praktik manajemen inovasinya secara sistematis.
Pada kesempatan ini, rekan-rekan sekalian kita akan melihat secara bersama apa itu inovasi? Mengapa inovasi itu perlu dilakukan? Seperti apa konteks inovasinya? Kemudian kita akan melihat pendekatan sistematika inovasi.
Pendekatan sistematika inovasi menjadi eh, satu poin penting yang dapat kita terapkan saat kita mau mengelola inovasi di dalam organisasi. Bisa itu adalah organisasi bisnis maupun organisasi sosial.
Pengalaman mengelola inovasi dengan instrumen diagnosis inovasi secara sistematis itu menjadi hal yang
pertama,
dapat kita pelajari,
dan kedua, dapat kita praktikkan secara rutin,
dan ketiga, praktik diagnosis inovasi dalam manajemen inovasi secara sistematis dapat kita lakukan dalam grup atau dalam tim-tim inovasi. Oleh karena itu, pembahasan kali ini tentang pendekatan diagnosis dalam manajemen inovasi menjadi penting dan penting di sini tidak hanya bagi kita untuk melihatnya secara individual tetapi juga bagi tim kerja di dalam eh, perusahaan atau organisasi kita masing-masing.
Materi manajemen inovasi yang saya bawakan kali ini akan berfokus pada pendekatan diagnosis inovasi. Pendekatan diagnosis inovasi secara sistematis diperlukan dalam kita mengelola inovasi di dalam perusahaan atau di dalam organisasi sosial di mana kita berada.
Pendekatan diagnosis manajemen inovasi secara sistematis merupakan pendekatan yang dapat kita pelajari, itu yang pertama dan kedua yang dapat kita terapkan di dalam perusahaan.
Rekan-rekan sekalian, berbicara tentang manajemen inovasi, tentu pertama-tama kita perlu memahami secara bersama apa itu inovasi.
Secara singkat, inovasi sering dikaitkan dengan
implementasi dari ide-ide baru,
keberhasilan perusahaan dalam mengimplementasi ide menjadi produk,
barang atau jasa,
atau layanan,
yang dipersembahkan kepada konsumen
atau pengguna,
atau pasar.
Di sisi lain, kita juga melihat
karya-karya inovasi tidak hanya dipersembahkan untuk pasar atau masyarakat penerima manfaat, tetapi juga dilakukan oleh perusahaan atau organisasi untuk kepentingan internal organisasi.
Nah, itu kita lihat eh, contoh produk inovasinya. Nah, sekarang kita lihat bersama,
apa itu inovasi?
Inovasi itu adalah keberhasilan secara sosial, lingkungan dan ekonomi
karena diperkenalkannya cara baru atau kombinasi baru dari cara lama
dalam mengubah input menjadi output.
Sedemikian rupa sehingga dihasilkan perubahan besar
dalam perbandingan antara nilai manfaat dan harga
termasuk pengorbanan
yang harus dikeluarkan atau diberikan
oleh konsumen dan atau pengguna untuk memperoleh nilai manfaat tersebut.
Demikian,
kita akan lanjut untuk pembahasan berikutnya tentang sistematika inovasi.
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transkripsi: Salam Inovasi, Rekan-rekan profesional. Kita akan lanjut pembahasan kita tentang sistematika inovasi. Merujuk pada pengertian inovasi yang telah kita lihat bahwa inovasi adalah keberhasilan secara sosial, lingkungan, dan ekonomi karena diperkenalkannya cara baru atau kombinasi baru dari cara lama dalam mengubah input menjadi output sedemikian rupa sehingga dihasilkan perubahan besar dalam perbandingan antara nilai manfaat dan harga serta pengorbanan menurut persepsi konsumen dan atau pengguna.
Kita kemudian bisa menyatakan bahwa semakin unggul input dan proses inovasinya, maka akan semakin unggul output dan outcome inovasinya. Rekan-rekan sekalian, pernyataan ini menjadi satu, ee, proposisi yang penting kita acu untuk kita melihat dan memahami tentang bagaimana tata kelola inovasi secara sistematis.
Jadi tadi proposisinya semakin unggul input dan prosesnya, maka akan semakin unggul output dan outcome-nya. Nah tentu kita semua mengalami di dalam organisasi masing-masing, bagaimana proses bisnis berjalan, bagaimana interaksi antar rekan kerja di dalam perusahaan masing-masing itu menciptakan nilai tambah bagi praktik-praktik di dalam perusahaan itu sendiri dan juga bagi produk, barang, atau jasa yang kita kembangkan untuk kita persembahkan kepada pasar. Nah, merujuk pada pengalaman dan juga merujuk pada refleksi dari pengalaman kita, serta tindakan yang kita lakukan terkait dengan inovasi, kita juga perlu melakukan diagnosis terhadap praktik-praktik inovasi yang telah kita lakukan. Nah, ini menjadi, ee, salah satu poin yang saya angkat pada pembahasan tentang sistematika inovasi yaitu bagaimana menerapkan pendekatan diagnosis untuk mengevaluasi praktik-praktik inovasi yang sudah ada, termasuk juga untuk melahirkan atau mengembangkan produk-produk baru yang dibutuhkan oleh masyarakat konsumen atau oleh pasar.
Nah, dari sini kita akan, ee, masuk dulu pertama-tama pada konteksnya, mengapa perusahaan perlu berinovasi? Mengapa perusahaan perlu, ee, mengevaluasi produk-produknya? Mengapa, ee, perusahaan perlu mengembangkan produk baru? Bahkan, mengapa perusahaan perlu menghentikan produk yang sudah ada dan menggantikan dengan produk baru yang lebih relevan bagi pasar? Nah di sini, ee, saya akan masuk pertama-tama dengan, ee, persepsi nilai manfaat. Persepsi nilai manfaat menjadi satu bagian penting pada saat kita mau melakukan diagnosis inovasi. Persepsi nilai manfaat berarti di sini kita punya dua sisi, yang pertama adalah persepsi nilai manfaat yang diskenariokan atau dirancang oleh perusahaan. Jadi kita, ee, dalam perusahaan kita punya rencana nilai manfaat yang kita mau, ee, persembahkan, atau kita mau rancang untuk memenuhi kebutuhan pasar.
Yang kedua, kita juga, ee, perlu melihat persepsi nilai manfaat menurut konsumen atau menurut, ee, calon konsumen. Nah, dua sisi melihat nilai manfaat, dari sisi kita sebagai inovator dan dari sisi konsumen, atau pengguna, atau pelanggan yang mau kita layani, tentu adalah dua hal yang harus diharmoniskan. Jadi di sini, poin pertama, sebelum kita lebih lanjut melihat diagnosis inovasi secara input, proses, output, dan outcome-nya, pertama-tama di sini kita mau dalami tentang persepsi nilai manfaat sebagai bagian yang inti waktu tadi kita melihat tentang pengertian inovasi. Kenapa? Karena, para inovator itu tidak hanya memastikan bahwa input, proses, output, dan outcome-nya ada, tetapi juga memastikan bahwa ada perubahan besar yang terjadi di dalam nilai manfaat yang dihasilkan di dalam perusahaan. Perusahaan berhasil, ee, mengembangkan nilai manfaat yang besar, yang signifikan, tidak hanya menurut perusahaan, tidak hanya menurut kita yang bekerja di dalam perusahaan terkait dengan inovasi atau pengembangan produk baru, ee, barang atau jasa. Tetapi juga harus menurut persepsi dari konsumen dan atau pengguna. Oleh karena itu, sebelum lagi-lagi kita masuk pada, ee, pendekatan input, proses, output, dan outcome-nya, di mana kita akan melakukan diagnosis, ee, masing-masing untuk setiap komponen, kita akan melihat empat, ee, kemampuan yang kita perlukan untuk kita bisa, ee, menangkap kebutuhan pasar, kemampuan kita dalam menangkap kebutuhan pasar itu menjadi sumber daya yang penting untuk kita bisa merancang nilai manfaat apa yang dibutuhkan oleh pasar, kemampuan untuk mengidentifikasi kebutuhan pasar, alias, kemampuan untuk mengidentifikasi dan merumuskan nilai manfaat apa yang dibutuhkan oleh pasar, kita perlu menguasai empat kemampuan ini. Yang pertama adalah kemampuan untuk mengajukan pertanyaan. Para inovator berani untuk mengajukan pertanyaan atau mempertanyakan situasi yang kelihatannya, ee, kurang nyaman, situasi yang kelihatannya bermasalah, situasi yang kelihatannya dilematis, situasi yang kelihatannya meragukan. Jadi, kemampuan mengajukan banyak pertanyaan, menjadi satu, ee, satu prasyarat untuk membantu kita dalam mengidentifikasi, ee, peluang-peluang inovasi. Membantu kita dalam, ee, melahirkan banyak ide kreatif. Kita lanjut dulu pada kemampuan berikutnya, pertama adalah kemampuan bertanya, kedua adalah kemampuan mengamati. Para inovator perlu memiliki kemampuan dalam mengamati. Tidak hanya memiliki, tetapi di sini memiliki ketekunan dalam mengamati. Kemampuan mengamati menjadi kemampuan yang normal, ee, di kalangan para inovator untuk lagi-lagi melihat, mengeksplorasi kebutuhan lingkungan atau kebutuhan pasar dan kalau kita bicara tentang inovasi sosial, tentu lebih luas lagi. Kita tidak hanya melihat kebutuhan pasar, tapi kita melihat kebutuhan masyarakat secara umum. Kemudian kita, la, melakukan, setelah kita melihat kebutuhan lingkungan secara umum, atau melihat kebutuhan pasar secara spesifik, saat kita mau melakukan inovasi bisnis, kita melakukan pengamatan. Pengamatan di lapangan perlu dilakukan secara terus-menerus untuk membantu kita mengidentifikasi peluang-peluang inovasi dan juga untuk membantu kita dalam melahirkan ide-ide kreatif untuk menghasilkan solusi-solusi baru bagi masyarakat yang mengalami masalah atau yang membutuhkan solusi dari kita. Rekan-rekan sekalian sekarang kita akan melihat kemampuan yang keempat yaitu kemampuan bereksperimen. Para inovator berani menguji pengalaman baru atau ide-ide barunya.

Dengan demikian, Rekan-rekan sekalian, kita telah melihat, ee, empat kemampuan yang penting untuk membantu dalam mengeksplorasi peluang inovasi dan juga melahirkan ide-ide kreatif.
Yang pertama tadi, kemampuan bertanya,
kemudian kemampuan mengamati,
kemampuan berjejaring, dan kemampuan bereksperimen.
Empat kemampuan itu menjadi penting untuk membantu dalam mengeksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif.
Rekan-rekan sekalian, kita akan masuk kepada kegiatan besar yang kedua dalam ee, proses inovasi. Setelah mengeksplorasi, yaitu mengeksploitasi ide-ide kreatif tadi. Rekan-rekan sekalian, empat kemampuan dalam mengeksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif.
Dengan kemampuan inovator atau tim inovasi dalam mengasosiasikan berbagai ide hasil eksplorasi, diharapkan akan melahirkan ide-ide yang inovatif.
Nah, Rekan-rekan melihat ya, ada dua kata yang kita gunakan, yaitu, ide-ide kreatif dan ide-ide inovatif. Saat ide-ide telah menjadi ide-ide yang inovatif, berarti di situ kita melihat sudah ada proses seleksi. Seleksi apa? Seleksi dari ide-ide kreatif. Sejumlah ide kreatif yang telah dihasilkan, perlu dilakukan penyaringan. Penyaringan ide-ide kreatif menjadi ide-ide yang inovatif tentu dilandasi oleh sejumlah kriteria. Kriterianya apa? Kriterianya adalah sejumlah fitur nilai manfaat atau fitur solusi yang dibutuhkan oleh pasar atau oleh segmen pasar yang kita targetkan atau yang kita tuju.
Baik, ee, Rekan-rekan sekalian, barusan kita melihat empat kemampuan yang penting dalam eksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif.
Berikutnya, saya akan lebih spesifik menunjukkan persepsi nilai manfaat. Seperti tadi sudah dibahas, persepsi nilai manfaat itu ada dua sisi. Yang pertama dari kita sebagai inovator, yang kedua adalah dari sisi konsumen atau pengguna, atau pelanggan, atau calon pelanggan, atau ee, bahasa umumnya pasar. Jadi, persepsi nilai manfaat menurut kita, para inovator, dan menurut pasar.
Yang pertama, persepsi nilai manfaat menurut inovator, dalam bahasa Inggris sering kita sebut dengan istilah customer value proposition. Skenario nilai manfaat menurut perusahaan. Yang kedua, persepsi nilai manfaat menurut pengguna dan atau konsumen, atau pasar. Itu sering kita sebut dengan istilah, dalam bahasa Inggris, customer perceived value. Jadi, di sini ada dua istilah ya, Rekan-rekan. Saya kira ini, ee, tidak asing juga bagi Rekan-rekan, yaitu, customer value proposition dan customer perceived value. Nah, dua hal ini menjadi penting untuk diperhatikan oleh para inovator. Mengapa? Pertama karena kita punya target bahwa para konsumen atau pengguna, mempersepsikan nilai manfaat yang tinggi dari nilai manfaat yang telah kita rancang, yang telah kita kemas, yang telah kita kembangkan untuk mereka, untuk para penerima manfaat. Sampai para inovator, atau kita, dapat mengembangkan nilai manfaat dalam wujud produk, barang atau jasa dengan nilai manfaat yang tinggi, tentu dilandasi oleh satu sikap, yaitu sikap desain, atau design thinking. Nah, sikap desain, atau design thinking, menjadi, ee, satu kemampuan penting, selain empat yang tadi saya sampaikan, menjadi satu kemampuan penting, menjadi kemampuan yang kelima untuk membantu para inovator dalam menerjemahkan ide-ide inovatif menjadi produk, barang atau jasa. Baik, Rekan-rekan sekalian, dari sini kita sudah melihat pengertian inovasi, kita juga melihat empat kemampuan dalam melakukan eksplorasi, membantu eksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif. Empat kemampuan itu sering disebut dengan istilah DNA inovasi, dan kita juga telah melihat pentingnya sikap desain dalam membantu kita, para inovator, untuk menerjemahkan ide-ide inovatif menjadi produk, barang atau jasa. Atau bahkan, menjadi, ee, produk, atau menjadi layanan yang digunakan secara khusus di dalam perusahaan. Jadi di sini saya kembali lagi ke konteksnya bahwa bicara produk inovatif, barang atau jasa, kita juga bisa bicara produk inovatif dalam bentuk praktik-praktik manajemen di dalam perusahaan. Nah, Rekan-rekan sekalian, ini mengantar kita pada, ee, area tentang ee, tipe-tipe inovasi. Sebelum saya lebih lanjut bicara sistematikanya. Jadi ada inovasi produk, ada inovasi, ee, terkait barang, ada inovasi terkait jasa atau layanan, ada inovasi terkait pemasaran, marketing innovation, ada inovasi terkait keuangan, financial innovation, ada inovasi terkait proses distribusi, distribution innovation, ada inovasi terkait dengan proses produksi, production innovation. Ada inovasi terkait dengan proses yang terjadi di dalam perusahaan, untuk mengefisienkan, ee, alur, alur, ee, proses bisnisnya yang sering juga dirujuk dengan istilah, ee, process innovation, atau inovasi proses. Bahkan, ada istilah inovasi manajemen. Maksudnya adalah, kemampuan dari perusahaan untuk melakukan, ee, inovasi-inovasi yang terkait dengan tata kelola, terkait dengan manajemen di dalam perusahaan. Seperti, inovasi administratif, inovasi keuangan, inovasi manajemen SDM, dan lain sebagainya. Baik, Rekan-rekan sekalian, kita akan lanjut pada, ee, pembahasan tentang, cara berinovasi.
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Pada kesempatan ini kita akan melihat skenario strategi inovasi. Mengacu pada tiga pertanyaan tentang skenario strategi inovasi, yaitu tentang bagaimana cara meningkatkan "NILAI MANFAAT" dari produk, barang, atau jasa yang kita tawarkan?
Solusi apa yang dapat kita tawarkan kepada segmen pasar? Dan solusi model bisnis apa yang dapat kita tawarkan? Sekarang kita akan melihat bersama tentang empat skenario dalam inovasi. Bagaimana cara kita berinovasi? Kita bisa memilih. Yang pertama, kita menggunakan skenario diferensiasi. Yang kedua, kita menggunakan skenario efisiensi. Yang ketiga, kita menggunakan skenario inovasi nilai. Di mana dalam skenario inovasi nilai, kita menggabungkan antara skenario diferensiasi dan skenario efisiensi. Dan yang keempat, kita bisa menggunakan skenario eksklusif.
Keempat skenario ini memiliki karakter yang berbeda. Yang pertama tentunya kita sudah bisa membayangkan bahwa skenario diferensiasi mengutamakan pada diferensiasi dari produk, barang atau jasa yang kita tawarkan dengan fitur-fitur yang seunik mungkin, fitur-fitur yang mewakili solusi yang seunik mungkin dibandingkan dengan fitur-fitur yang sudah ada atau solusi-solusi produk yang sudah ada.
Yang kedua terkait dengan skenario efisiensi tentu juga kita melihat di sini bahwa poin keunggulannya adalah pada kemampuan perusahaan dalam meningkatkan efisiensi dari proses produksi, proses untuk menghasilkan produk tersebut. Tentu ini akan tercermin dari harga yang akan ditawarkan atau harga yang akan dikenakan untuk para konsumen. Termasuk di sini konsumen juga akan mempersepsikan bahwa harga yang ditawarkan adalah harga yang jauh lebih rendah dibanding dengan nilai manfaat yang mereka akan peroleh dari produk, barang atau jasa yang mereka akan beli.
Yang ketiga adalah skenario ideal atau skenario inovasi nilai, penggabungan dari diferensiasi dan efisiensi. Skenario yang keempat ini atau skenario eksklusif, itu biasa diterapkan untuk barang-barang mewah. Skenario eksklusif ini masih tetap memungkinkan para pembeli atau pengguna bersedia untuk membayar dengan harga tinggi untuk produk-produk yang mereka lihat nilai manfaatnya jauh lebih besar dibanding dengan harga yang mereka bayarkan. Tentu bagi yang bukan segmennya, perusahaan yang menerapkan skenario eksklusif dengan produk-produk yang mereka tawarkan tentu akan memberi informasi bahwa harga-harga yang dikenakan sangat tinggi dibanding dengan nilai manfaat yang mereka tawarkan.
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transkripsi: Baik, Rekan-rekan sekalian. Kita akan lanjut pada pembahasan berikutnya, yaitu tentang sistematika dalam manajemen inovasi. Berbicara tentang sistematika dalam manajemen inovasi, eh, bagus sekali bila kita mengingat proposisi sistematika inovasi yang sudah kita bahas pada bagian sebelumnya, bahwa keunggulan dalam input dan proses inovasi itu akan meningkatkan keunggulan dalam output dan outcome inovasi.
Tidak mungkin produk yang unggul itu dihasilkan dari input dan proses yang biasa-biasa saja. Nah, sering dalam pembahasan tentang, ee, proses inovasi, sejumlah ahli menggunakan istilah proses inovasi yang kaya untuk mengatakan bahwa proses inovasinya unggul dan sebaliknya, kalau proses inovasinya belum didukung oleh input yang juga unggul sering kemudian digunakan istilah proses inovasinya miskin. Jadi Rekan-rekan sekalian, dari sini kita bisa menyimpulkan bahwa kita perlu menargetkan dan perlu mengimplementasikan proses inovasi yang unggul dan untuk proses inovasi yang unggul perlu input yang unggul, dan pada akhirnya, keberhasilan inovasi itu dilihat dari keberhasilan dalam dampak atau outcome dan output-nya. Maka itu yang menjadi kemudian ukuran akhirnya adalah seberapa tinggi dampak dan seberapa unggul output. Keunggulan output tentu kemudian akan tercermin pada keunggulan atau besarnya dampak yang dihasilkan.
Pada kesempatan ini kita sudah masuk pada pembahasan tentang diagnosis sistematika inovasi, atau diagnosis manajemen inovasi. Di mana di sini kita melakukan diagnosis, mengevaluasi seberapa inovatif input inovasi kita, proses inovasi kita, output inovasi kita, dan outcome inovasi kita. Nah, saya akan membahas lebih spesifik tentang outcome inovasi.
Pada saat kita mendiagnosis outcome inovasi, kita bisa merujuk pada enam dimensi. Dimensi pertama adalah dimensi internal, dimensi kedua dimensi teknis, dimensi ketiga, dimensi komersial, dimensi keempat dimensi sosial, dimensi kelima dimensi lingkungan keberlanjutan dan dimensi keenam adalah dimensi ekonomi.
Keenam dimensi ini dapat juga kita sebut sebagai kinerja. Jadi yang pertama adalah kinerja internal atau kinerja input, yang kedua adalah kinerja teknis, bagian dari kinerja proses. Kenapa menjadi bagian dari kinerja proses? Karena di sini dalam kinerja teknis kita mengukur seberapa unggul kita dalam mengubah, atau mentransformasi, input, ide inovasi, menjadi produk, atau output inovasi.
Yang ketiga adalah kinerja komersial. Di sini adalah kemampuan perusahaan dalam mengkomersialisasikan produk-produk inovatif atau output inovasi yang telah dihasilkan.
Nah yang keempat adalah kinerja sosial. Di sini kita telah melihat, tentunya dalam kinerja sosial adalah kinerja terkait dengan dampak, atau outcome inovasi. Yang kelima adalah kinerja lingkungan. Yang mana dalam kinerja lingkungan, sangat ditekankan di sini, terkait dengan kemampuan perusahaan dalam menerapkan ekonomi inovasi yang sirkuler. Semakin sirkuler inovasi yang dipraktikkan atau dijalankan oleh perusahaan, berarti semakin tinggi kontribusi perusahaan terhadap lingkungan. Sehingga menjadi bagian yang biasa bahwa inovasi yang dilakukan oleh perusahaan adalah juga inovasi yang ramah lingkungan. Jadi kalau kita berinovasi tetapi pada saat yang sama kita tidak ramah lingkungan, berarti kita belum berinovasi.
Dan yang keenam adalah kinerja inovasi secara ekonomi atau kinerja ekonomi. Di mana di sini kita bisa mengukur aspek keuntungan atau profitabilitas dari karya-karya inovasi yang dihasilkan dengan proses yang unggul. Dalam diagnosis kinerja ekonomi kita juga bisa melihat dari aspek atau dari komponen-komponen mana saja, diferensiasi atau efisiensi. Diferensiasi dan efisiensi sekaligus yang menunjang tercapainya kinerja ekonomi.
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transkripsi: Baik, Rekan-rekan sekalian. Kita akan lanjut pada pembahasan berikutnya, yaitu tentang sistematika dalam manajemen inovasi. Berbicara tentang sistematika dalam manajemen inovasi ee bagus sekali bila kita mengingat proposisi sistematika inovasi yang sudah kita bahas pada bagian sebelumnya bahwa keunggulan dalam input dan proses inovasi itu akan meningkatkan keunggulan dalam output dan outcome inovasi.
Tidak mungkin produk yang unggul itu dihasilkan dari input dan proses yang biasa-biasa saja. Nah, sering dalam pembahasan tentang ee proses inovasi sejumlah ahli menggunakan istilah proses inovasi yang kaya untuk mengatakan bahwa proses inovasinya unggul dan sebaliknya kalau proses inovasinya belum didukung oleh input yang juga unggul sering kemudian digunakan istilah proses inovasinya miskin. Jadi Rekan-rekan sekalian dari sini kita bisa menyimpulkan bahwa kita perlu menargetkan dan perlu mengimplementasikan proses inovasi yang unggul dan untuk proses inovasi yang unggul perlu input yang unggul. Dan pada akhirnya keberhasilan inovasi itu dilihat dari keberhasilan dalam dampak atau outcome dan output-nya. Maka itu yang menjadi kemudian ukuran akhirnya adalah seberapa tinggi dampak dan seberapa unggul output. Keunggulan output tentu kemudian akan tercermin pada keunggulan atau besarnya dampak yang dihasilkan.
Pada kesempatan ini kita sudah masuk pada pembahasan tentang diagnosis sistematika inovasi atau diagnosis manajemen inovasi. Di mana di sini kita melakukan diagnosis, mengevaluasi seberapa inovatif input inovasi kita, proses inovasi kita, output inovasi kita dan outcome inovasi kita.
Nah, saya akan membahas lebih spesifik tentang outcome inovasi. Pada saat kita mendiagnosis outcome inovasi kita bisa merujuk pada enam dimensi. Dimensi pertama adalah dimensi internal, dimensi kedua dimensi teknis, dimensi ketiga, dimensi komersial, dimensi keempat dimensi sosial, dimensi kelima dimensi lingkungan keberlanjutan dan dimensi keenam adalah dimensi ekonomi.
Keenam dimensi ini dapat juga kita sebut sebagai kinerja. Jadi yang pertama adalah kinerja internal atau kinerja input, yang kedua adalah kinerja teknis, bagian dari kinerja proses. Kenapa menjadi bagian dari kinerja proses? Karena di sini dalam kinerja teknis kita mengukur seberapa unggul kita dalam mengubah atau mentransformasi input, ide inovasi, menjadi produk atau output inovasi.
Yang ketiga adalah kinerja komersial. Di sini adalah kemampuan perusahaan dalam mengkomersialisasikan produk-produk inovatif atau output inovasi yang telah dihasilkan. Nah yang keempat adalah kinerja sosial. Di sini kita telah melihat, tentunya dalam kinerja sosial adalah kinerja terkait dengan dampak atau outcome inovasi. Yang kelima adalah kinerja lingkungan. Yang mana dalam kinerja lingkungan sangat ditekankan di sini terkait dengan kemampuan perusahaan dalam menerapkan ekonomi inovasi yang sirkuler. Semakin sirkuler inovasi yang dipraktikkan atau dijalankan oleh perusahaan berarti semakin tinggi kontribusi perusahaan terhadap lingkungan. Sehingga menjadi bagian yang biasa bahwa inovasi yang dilakukan oleh perusahaan adalah juga inovasi yang ramah lingkungan. Jadi kalau kita berinovasi tetapi pada saat yang sama kita tidak ramah lingkungan berarti kita belum berinovasi.
Dan yang keenam adalah kinerja inovasi secara ekonomi atau kinerja ekonomi. Di mana di sini kita bisa mengukur aspek keuntungan atau profitabilitas dari karya-karya inovasi yang dihasilkan dengan proses yang unggul. Dalam diagnosis kinerja ekonomi kita juga bisa melihat dari aspek, atau dari komponen-komponen mana saja. Diferensiasi atau efisiensi. Diferensiasi dan efisiensi sekaligus yang menunjang tercapainya kinerja ekonomi.
Demikian, Rekan-rekan.
Kita melihat tentang kewirausahaan strategis sebagai satu model yang dapat diaplikasikan untuk membangun keunggulan daya saing dalam perusahaan. Keunggulan daya saing dalam perusahaan itu berarti juga adalah keunggulan perusahaan dalam menciptakan kinerja secara internal, secara teknis, secara komersial, secara sosial, secara lingkungan, dan secara ekonomi, yang mana kita merujuk pada enam dimensi kinerja inovasi.
Model aplikasi kewirausahaan strategis yang telah ee saya sampaikan tadi dan kita juga telah melihatnya secara bersama, itu adalah model yang menggabungkan secara simultan dua kegiatan besar. Yaitu kegiatan pencarian peluang usaha dan kegiatan pengembangan keunggulan daya saing. Tiga aktivitas yang mendukung untuk perusahaan mampu mengeksplorasi peluang usaha, atau menemukan, dan menciptakan peluang-peluang inovasi adalah pola pikir kewirausahaan, budaya kewirausahaan dan kepemimpinan kewirausahaan. Semakin tinggi pola pikir, budaya, dan kepemimpinan kewirausahaan, tentunya akan meningkatkan peluang perusahaan dalam mengidentifikasi peluang-peluang usaha baru. Peluang-peluang usaha yang lebih inovatif.
Nah Rekan-rekan, tentu prosesnya tidak hanya di situ. Perusahaan perlu mampu menerjemahkan peluang usaha ini menjadi keunggulan daya saing melalui produk-produk yang ditawarkan.
Oleh karena itu Rekan-rekan sekalian ee ee bagian final dari pembahasan kita tentang sistematika inovasi, ini memang saya ee sajikan dalam konteks model aplikasi kewirausahaan strategis. Sehingga di sini Rekan-rekan bisa melihat bahwa inovasi yang tadi sudah cukup panjang kita bahas secara sistematis, mulai dari ee pengertiannya sampai dengan diagnosisnya secara detail input, proses, output outcome, di sini ada jahitan selanjutnya, yaitu inovasi sebagai inti yang menjembatani proses eksplorasi peluang usaha menjadi keunggulan daya saing.
Oleh karena itu Rekan-rekan sekalian ee ee bagian final dari pembahasan kita tentang sistematika inovasi ini memang saya ee sajikan dalam konteks model aplikasi kewirausahaan strategis. Sehingga di sini Rekan-rekan bisa melihat bahwa inovasi yang tadi sudah cukup panjang kita bahas secara sistematis, mulai dari pengertiannya sampai dengan diagnosisnya secara detail, input, proses, output, outcome, di sini ada jahitan selanjutnya, yaitu inovasi sebagai inti yang menjembatani proses eksplorasi peluang usaha menjadi keunggulan daya saing. Oleh karena itu komponen yang keempat, bisa kita sebut dengan pengelolaan sumber daya secara strategis. Secara strategis di sini, tentu juga kita sudah mengetahuinya di sini, secara strategis maksudnya bahwa sumber daya yang dikelola ini adalah untuk keunggulan daya saing dari produk-produk yang dihasilkan yang akan dipersembahkan ke lingkungan atau ke pasar. Rekan-rekan sekalian, pertanyaan berikutnya adalah bagaimana memastikan agar produk yang dihasilkan adalah produk yang unggul. Produk yang unggul tentunya di sini kita bisa merujuk pada produk yang punya diferensiasi, produk yang relevan, produk yang memenuhi kebutuhan masyarakat pengguna, produk yang dalam prosesnya ramah lingkungan, produk yang berdampak baik secara sosial, lingkungan, dan ekonomi.
Demikian Rekan-rekan.
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Adalah pengalaman menarik untuk mendampingi pembelajaran tentang inovasi dan kita melihat bahwa manajemen inovasi adalah salah satu instrumen untuk kita membangun keunggulan daya saing.
Saya telah memfasilitasi workshop inovasi, eh, lebih dari 100 angkatan dan menarik sekali dari setiap eh, pengalaman memfasilitasi workshop inovasi, eh, para peserta punya keinginan besar untuk mengetahui lebih jauh bagaimana melakukan diagnosis tentang pengalaman dan praktik inovasi yang telah dilakukan oleh oleh para peserta workshop di lapangan.
Salah satu yang menjadi acuan pada workshop-workshop terkait dengan inovasi, kami melakukan pendekatan yang namanya pendekatan diagnosis. Para peserta workshop inovasi kemudian eh, mengalami bagaimana melakukan eh, pengukuran tentang praktik-praktik manajemen inovasinya. Pengalaman memfasilitasi workshop inovasi adalah pengalaman juga untuk bagaimana setiap peserta dapat dengan eh, mudah melakukan diagnosis praktik manajemen inovasinya secara sistematis.
Pada kesempatan ini, rekan-rekan sekalian kita akan melihat secara bersama apa itu inovasi? Mengapa inovasi itu perlu dilakukan? Seperti apa konteks inovasinya? Kemudian kita akan melihat pendekatan sistematika inovasi.
Pendekatan sistematika inovasi menjadi eh, satu poin penting yang dapat kita terapkan saat kita mau mengelola inovasi di dalam organisasi. Bisa itu adalah organisasi bisnis maupun organisasi sosial.
Pengalaman mengelola inovasi dengan instrumen diagnosis inovasi secara sistematis itu menjadi hal yang
pertama,
dapat kita pelajari,
dan kedua, dapat kita praktikkan secara rutin,
dan ketiga, praktik diagnosis inovasi dalam manajemen inovasi secara sistematis dapat kita lakukan dalam grup atau dalam tim-tim inovasi. Oleh karena itu, pembahasan kali ini tentang pendekatan diagnosis dalam manajemen inovasi menjadi penting dan penting di sini tidak hanya bagi kita untuk melihatnya secara individual tetapi juga bagi tim kerja di dalam eh, perusahaan atau organisasi kita masing-masing.
Materi manajemen inovasi yang saya bawakan kali ini akan berfokus pada pendekatan diagnosis inovasi. Pendekatan diagnosis inovasi secara sistematis diperlukan dalam kita mengelola inovasi di dalam perusahaan atau di dalam organisasi sosial di mana kita berada.
Pendekatan diagnosis manajemen inovasi secara sistematis merupakan pendekatan yang dapat kita pelajari, itu yang pertama dan kedua yang dapat kita terapkan di dalam perusahaan.
Rekan-rekan sekalian, berbicara tentang manajemen inovasi, tentu pertama-tama kita perlu memahami secara bersama apa itu inovasi.
Secara singkat, inovasi sering dikaitkan dengan
implementasi dari ide-ide baru,
keberhasilan perusahaan dalam mengimplementasi ide menjadi produk,
barang atau jasa,
atau layanan,
yang dipersembahkan kepada konsumen
atau pengguna,
atau pasar.
Di sisi lain, kita juga melihat
karya-karya inovasi tidak hanya dipersembahkan untuk pasar atau masyarakat penerima manfaat, tetapi juga dilakukan oleh perusahaan atau organisasi untuk kepentingan internal organisasi.
Nah, itu kita lihat eh, contoh produk inovasinya. Nah, sekarang kita lihat bersama,
apa itu inovasi?
Inovasi itu adalah keberhasilan secara sosial, lingkungan dan ekonomi
karena diperkenalkannya cara baru atau kombinasi baru dari cara lama
dalam mengubah input menjadi output.
Sedemikian rupa sehingga dihasilkan perubahan besar
dalam perbandingan antara nilai manfaat dan harga
termasuk pengorbanan
yang harus dikeluarkan atau diberikan
oleh konsumen dan atau pengguna untuk memperoleh nilai manfaat tersebut.
Demikian,
kita akan lanjut untuk pembahasan berikutnya tentang sistematika inovasi.

Salam Inovasi, Rekan-rekan profesional. Kita akan lanjut pembahasan kita tentang sistematika inovasi. Merujuk pada pengertian inovasi yang telah kita lihat bahwa inovasi adalah keberhasilan secara sosial, lingkungan, dan ekonomi karena diperkenalkannya cara baru atau kombinasi baru dari cara lama dalam mengubah input menjadi output sedemikian rupa sehingga dihasilkan perubahan besar dalam perbandingan antara nilai manfaat dan harga serta pengorbanan menurut persepsi konsumen dan atau pengguna.
Kita kemudian bisa menyatakan bahwa semakin unggul input dan proses inovasinya, maka akan semakin unggul output dan outcome inovasinya. Rekan-rekan sekalian, pernyataan ini menjadi satu, ee, proposisi yang penting kita acu untuk kita melihat dan memahami tentang bagaimana tata kelola inovasi secara sistematis.
Jadi tadi proposisinya semakin unggul input dan prosesnya, maka akan semakin unggul output dan outcome-nya. Nah tentu kita semua mengalami di dalam organisasi masing-masing, bagaimana proses bisnis berjalan, bagaimana interaksi antar rekan kerja di dalam perusahaan masing-masing itu menciptakan nilai tambah bagi praktik-praktik di dalam perusahaan itu sendiri dan juga bagi produk, barang, atau jasa yang kita kembangkan untuk kita persembahkan kepada pasar. Nah, merujuk pada pengalaman dan juga merujuk pada refleksi dari pengalaman kita, serta tindakan yang kita lakukan terkait dengan inovasi, kita juga perlu melakukan diagnosis terhadap praktik-praktik inovasi yang telah kita lakukan. Nah, ini menjadi, ee, salah satu poin yang saya angkat pada pembahasan tentang sistematika inovasi yaitu bagaimana menerapkan pendekatan diagnosis untuk mengevaluasi praktik-praktik inovasi yang sudah ada, termasuk juga untuk melahirkan atau mengembangkan produk-produk baru yang dibutuhkan oleh masyarakat konsumen atau oleh pasar.
Nah, dari sini kita akan, ee, masuk dulu pertama-tama pada konteksnya, mengapa perusahaan perlu berinovasi? Mengapa perusahaan perlu, ee, mengevaluasi produk-produknya? Mengapa, ee, perusahaan perlu mengembangkan produk baru? Bahkan, mengapa perusahaan perlu menghentikan produk yang sudah ada dan menggantikan dengan produk baru yang lebih relevan bagi pasar? Nah di sini, ee, saya akan masuk pertama-tama dengan, ee, persepsi nilai manfaat. Persepsi nilai manfaat menjadi satu bagian penting pada saat kita mau melakukan diagnosis inovasi. Persepsi nilai manfaat berarti di sini kita punya dua sisi, yang pertama adalah persepsi nilai manfaat yang diskenariokan atau dirancang oleh perusahaan. Jadi kita, ee, dalam perusahaan kita punya rencana nilai manfaat yang kita mau, ee, persembahkan, atau kita mau rancang untuk memenuhi kebutuhan pasar.
Yang kedua, kita juga, ee, perlu melihat persepsi nilai manfaat menurut konsumen atau menurut, ee, calon konsumen. Nah, dua sisi melihat nilai manfaat, dari sisi kita sebagai inovator dan dari sisi konsumen, atau pengguna, atau pelanggan yang mau kita layani, tentu adalah dua hal yang harus diharmoniskan. Jadi di sini, poin pertama, sebelum kita lebih lanjut melihat diagnosis inovasi secara input, proses, output, dan outcome-nya, pertama-tama di sini kita mau dalami tentang persepsi nilai manfaat sebagai bagian yang inti waktu tadi kita melihat tentang pengertian inovasi. Kenapa? Karena, para inovator itu tidak hanya memastikan bahwa input, proses, output, dan outcome-nya ada, tetapi juga memastikan bahwa ada perubahan besar yang terjadi di dalam nilai manfaat yang dihasilkan di dalam perusahaan. Perusahaan berhasil, ee, mengembangkan nilai manfaat yang besar, yang signifikan, tidak hanya menurut perusahaan, tidak hanya menurut kita yang bekerja di dalam perusahaan terkait dengan inovasi atau pengembangan produk baru, ee, barang atau jasa. Tetapi juga harus menurut persepsi dari konsumen dan atau pengguna. Oleh karena itu, sebelum lagi-lagi kita masuk pada, ee, pendekatan input, proses, output, dan outcome-nya, di mana kita akan melakukan diagnosis, ee, masing-masing untuk setiap komponen, kita akan melihat empat, ee, kemampuan yang kita perlukan untuk kita bisa, ee, menangkap kebutuhan pasar, kemampuan kita dalam menangkap kebutuhan pasar itu menjadi sumber daya yang penting untuk kita bisa merancang nilai manfaat apa yang dibutuhkan oleh pasar, kemampuan untuk mengidentifikasi kebutuhan pasar, alias, kemampuan untuk mengidentifikasi dan merumuskan nilai manfaat apa yang dibutuhkan oleh pasar, kita perlu menguasai empat kemampuan ini. Yang pertama adalah kemampuan untuk mengajukan pertanyaan. Para inovator berani untuk mengajukan pertanyaan atau mempertanyakan situasi yang kelihatannya, ee, kurang nyaman, situasi yang kelihatannya bermasalah, situasi yang kelihatannya dilematis, situasi yang kelihatannya meragukan. Jadi, kemampuan mengajukan banyak pertanyaan, menjadi satu, ee, satu prasyarat untuk membantu kita dalam mengidentifikasi, ee, peluang-peluang inovasi. Membantu kita dalam, ee, melahirkan banyak ide kreatif. Kita lanjut dulu pada kemampuan berikutnya, pertama adalah kemampuan bertanya, kedua adalah kemampuan mengamati. Para inovator perlu memiliki kemampuan dalam mengamati. Tidak hanya memiliki, tetapi di sini memiliki ketekunan dalam mengamati. Kemampuan mengamati menjadi kemampuan yang normal, ee, di kalangan para inovator untuk lagi-lagi melihat, mengeksplorasi kebutuhan lingkungan atau kebutuhan pasar dan kalau kita bicara tentang inovasi sosial, tentu lebih luas lagi. Kita tidak hanya melihat kebutuhan pasar, tapi kita melihat kebutuhan masyarakat secara umum. Kemudian kita, la, melakukan, setelah kita melihat kebutuhan lingkungan secara umum, atau melihat kebutuhan pasar secara spesifik, saat kita mau melakukan inovasi bisnis, kita melakukan pengamatan. Pengamatan di lapangan perlu dilakukan secara terus-menerus untuk membantu kita mengidentifikasi peluang-peluang inovasi dan juga untuk membantu kita dalam melahirkan ide-ide kreatif untuk menghasilkan solusi-solusi baru bagi masyarakat yang mengalami masalah atau yang membutuhkan solusi dari kita. Rekan-rekan sekalian sekarang kita akan melihat kemampuan yang keempat yaitu kemampuan bereksperimen. Para inovator berani menguji pengalaman baru atau ide-ide barunya.

Dengan demikian, Rekan-rekan sekalian, kita telah melihat, ee, empat kemampuan yang penting untuk membantu dalam mengeksplorasi peluang inovasi dan juga melahirkan ide-ide kreatif.
Yang pertama tadi, kemampuan bertanya,
kemudian kemampuan mengamati,
kemampuan berjejaring, dan kemampuan bereksperimen.
Empat kemampuan itu menjadi penting untuk membantu dalam mengeksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif.
Rekan-rekan sekalian, kita akan masuk kepada kegiatan besar yang kedua dalam ee, proses inovasi. Setelah mengeksplorasi, yaitu mengeksploitasi ide-ide kreatif tadi. Rekan-rekan sekalian, empat kemampuan dalam mengeksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif.
Dengan kemampuan inovator atau tim inovasi dalam mengasosiasikan berbagai ide hasil eksplorasi, diharapkan akan melahirkan ide-ide yang inovatif.
Nah, Rekan-rekan melihat ya, ada dua kata yang kita gunakan, yaitu, ide-ide kreatif dan ide-ide inovatif. Saat ide-ide telah menjadi ide-ide yang inovatif, berarti di situ kita melihat sudah ada proses seleksi. Seleksi apa? Seleksi dari ide-ide kreatif. Sejumlah ide kreatif yang telah dihasilkan, perlu dilakukan penyaringan. Penyaringan ide-ide kreatif menjadi ide-ide yang inovatif tentu dilandasi oleh sejumlah kriteria. Kriterianya apa? Kriterianya adalah sejumlah fitur nilai manfaat atau fitur solusi yang dibutuhkan oleh pasar atau oleh segmen pasar yang kita targetkan atau yang kita tuju.
Baik, ee, Rekan-rekan sekalian, barusan kita melihat empat kemampuan yang penting dalam eksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif.
Berikutnya, saya akan lebih spesifik menunjukkan persepsi nilai manfaat. Seperti tadi sudah dibahas, persepsi nilai manfaat itu ada dua sisi. Yang pertama dari kita sebagai inovator, yang kedua adalah dari sisi konsumen atau pengguna, atau pelanggan, atau calon pelanggan, atau ee, bahasa umumnya pasar. Jadi, persepsi nilai manfaat menurut kita, para inovator, dan menurut pasar.
Yang pertama, persepsi nilai manfaat menurut inovator, dalam bahasa Inggris sering kita sebut dengan istilah customer value proposition. Skenario nilai manfaat menurut perusahaan. Yang kedua, persepsi nilai manfaat menurut pengguna dan atau konsumen, atau pasar. Itu sering kita sebut dengan istilah, dalam bahasa Inggris, customer perceived value. Jadi, di sini ada dua istilah ya, Rekan-rekan. Saya kira ini, ee, tidak asing juga bagi Rekan-rekan, yaitu, customer value proposition dan customer perceived value. Nah, dua hal ini menjadi penting untuk diperhatikan oleh para inovator. Mengapa? Pertama karena kita punya target bahwa para konsumen atau pengguna, mempersepsikan nilai manfaat yang tinggi dari nilai manfaat yang telah kita rancang, yang telah kita kemas, yang telah kita kembangkan untuk mereka, untuk para penerima manfaat. Sampai para inovator, atau kita, dapat mengembangkan nilai manfaat dalam wujud produk, barang atau jasa dengan nilai manfaat yang tinggi, tentu dilandasi oleh satu sikap, yaitu sikap desain, atau design thinking. Nah, sikap desain, atau design thinking, menjadi, ee, satu kemampuan penting, selain empat yang tadi saya sampaikan, menjadi satu kemampuan penting, menjadi kemampuan yang kelima untuk membantu para inovator dalam menerjemahkan ide-ide inovatif menjadi produk, barang atau jasa. Baik, Rekan-rekan sekalian, dari sini kita sudah melihat pengertian inovasi, kita juga melihat empat kemampuan dalam melakukan eksplorasi, membantu eksplorasi peluang inovasi dan ide-ide kreatif. Empat kemampuan itu sering disebut dengan istilah DNA inovasi, dan kita juga telah melihat pentingnya sikap desain dalam membantu kita, para inovator, untuk menerjemahkan ide-ide inovatif menjadi produk, barang atau jasa. Atau bahkan, menjadi, ee, produk, atau menjadi layanan yang digunakan secara khusus di dalam perusahaan. Jadi di sini saya kembali lagi ke konteksnya bahwa bicara produk inovatif, barang atau jasa, kita juga bisa bicara produk inovatif dalam bentuk praktik-praktik manajemen di dalam perusahaan. Nah, Rekan-rekan sekalian, ini mengantar kita pada, ee, area tentang ee, tipe-tipe inovasi. Sebelum saya lebih lanjut bicara sistematikanya. Jadi ada inovasi produk, ada inovasi, ee, terkait barang, ada inovasi terkait jasa atau layanan, ada inovasi terkait pemasaran, marketing innovation, ada inovasi terkait keuangan, financial innovation, ada inovasi terkait proses distribusi, distribution innovation, ada inovasi terkait dengan proses produksi, production innovation. Ada inovasi terkait dengan proses yang terjadi di dalam perusahaan, untuk mengefisienkan, ee, alur, alur, ee, proses bisnisnya yang sering juga dirujuk dengan istilah, ee, process innovation, atau inovasi proses. Bahkan, ada istilah inovasi manajemen. Maksudnya adalah, kemampuan dari perusahaan untuk melakukan, ee, inovasi-inovasi yang terkait dengan tata kelola, terkait dengan manajemen di dalam perusahaan. Seperti, inovasi administratif, inovasi keuangan, inovasi manajemen SDM, dan lain sebagainya. Baik, Rekan-rekan sekalian, kita akan lanjut pada, ee, pembahasan tentang, cara berinovasi.

Rekan-rekan sekalian, salam inovasi.
Pada kesempatan ini kita akan melihat skenario strategi inovasi. Mengacu pada tiga pertanyaan tentang skenario strategi inovasi, yaitu tentang bagaimana cara meningkatkan "NILAI MANFAAT" dari produk, barang, atau jasa yang kita tawarkan?
Solusi apa yang dapat kita tawarkan kepada segmen pasar? Dan solusi model bisnis apa yang dapat kita tawarkan? Sekarang kita akan melihat bersama tentang empat skenario dalam inovasi. Bagaimana cara kita berinovasi? Kita bisa memilih. Yang pertama, kita menggunakan skenario diferensiasi. Yang kedua, kita menggunakan skenario efisiensi. Yang ketiga, kita menggunakan skenario inovasi nilai. Di mana dalam skenario inovasi nilai, kita menggabungkan antara skenario diferensiasi dan skenario efisiensi. Dan yang keempat, kita bisa menggunakan skenario eksklusif.
Keempat skenario ini memiliki karakter yang berbeda. Yang pertama tentunya kita sudah bisa membayangkan bahwa skenario diferensiasi mengutamakan pada diferensiasi dari produk, barang atau jasa yang kita tawarkan dengan fitur-fitur yang seunik mungkin, fitur-fitur yang mewakili solusi yang seunik mungkin dibandingkan dengan fitur-fitur yang sudah ada atau solusi-solusi produk yang sudah ada.
Yang kedua terkait dengan skenario efisiensi tentu juga kita melihat di sini bahwa poin keunggulannya adalah pada kemampuan perusahaan dalam meningkatkan efisiensi dari proses produksi, proses untuk menghasilkan produk tersebut. Tentu ini akan tercermin dari harga yang akan ditawarkan atau harga yang akan dikenakan untuk para konsumen. Termasuk di sini konsumen juga akan mempersepsikan bahwa harga yang ditawarkan adalah harga yang jauh lebih rendah dibanding dengan nilai manfaat yang mereka akan peroleh dari produk, barang atau jasa yang mereka akan beli.
Yang ketiga adalah skenario ideal atau skenario inovasi nilai, penggabungan dari diferensiasi dan efisiensi. Skenario yang keempat ini atau skenario eksklusif, itu biasa diterapkan untuk barang-barang mewah. Skenario eksklusif ini masih tetap memungkinkan para pembeli atau pengguna bersedia untuk membayar dengan harga tinggi untuk produk-produk yang mereka lihat nilai manfaatnya jauh lebih besar dibanding dengan harga yang mereka bayarkan. Tentu bagi yang bukan segmennya, perusahaan yang menerapkan skenario eksklusif dengan produk-produk yang mereka tawarkan tentu akan memberi informasi bahwa harga-harga yang dikenakan sangat tinggi dibanding dengan nilai manfaat yang mereka tawarkan.

Baik, Rekan-rekan sekalian. Kita akan lanjut pada pembahasan berikutnya, yaitu tentang sistematika dalam manajemen inovasi. Berbicara tentang sistematika dalam manajemen inovasi, eh, bagus sekali bila kita mengingat proposisi sistematika inovasi yang sudah kita bahas pada bagian sebelumnya, bahwa keunggulan dalam input dan proses inovasi itu akan meningkatkan keunggulan dalam output dan outcome inovasi.
Tidak mungkin produk yang unggul itu dihasilkan dari input dan proses yang biasa-biasa saja. Nah, sering dalam pembahasan tentang, ee, proses inovasi, sejumlah ahli menggunakan istilah proses inovasi yang kaya untuk mengatakan bahwa proses inovasinya unggul dan sebaliknya, kalau proses inovasinya belum didukung oleh input yang juga unggul sering kemudian digunakan istilah proses inovasinya miskin. Jadi Rekan-rekan sekalian, dari sini kita bisa menyimpulkan bahwa kita perlu menargetkan dan perlu mengimplementasikan proses inovasi yang unggul dan untuk proses inovasi yang unggul perlu input yang unggul, dan pada akhirnya, keberhasilan inovasi itu dilihat dari keberhasilan dalam dampak atau outcome dan output-nya. Maka itu yang menjadi kemudian ukuran akhirnya adalah seberapa tinggi dampak dan seberapa unggul output. Keunggulan output tentu kemudian akan tercermin pada keunggulan atau besarnya dampak yang dihasilkan.
Pada kesempatan ini kita sudah masuk pada pembahasan tentang diagnosis sistematika inovasi, atau diagnosis manajemen inovasi. Di mana di sini kita melakukan diagnosis, mengevaluasi seberapa inovatif input inovasi kita, proses inovasi kita, output inovasi kita, dan outcome inovasi kita. Nah, saya akan membahas lebih spesifik tentang outcome inovasi.
Pada saat kita mendiagnosis outcome inovasi, kita bisa merujuk pada enam dimensi. Dimensi pertama adalah dimensi internal, dimensi kedua dimensi teknis, dimensi ketiga, dimensi komersial, dimensi keempat dimensi sosial, dimensi kelima dimensi lingkungan keberlanjutan dan dimensi keenam adalah dimensi ekonomi.
Keenam dimensi ini dapat juga kita sebut sebagai kinerja. Jadi yang pertama adalah kinerja internal atau kinerja input, yang kedua adalah kinerja teknis, bagian dari kinerja proses. Kenapa menjadi bagian dari kinerja proses? Karena di sini dalam kinerja teknis kita mengukur seberapa unggul kita dalam mengubah, atau mentransformasi, input, ide inovasi, menjadi produk, atau output inovasi.
Yang ketiga adalah kinerja komersial. Di sini adalah kemampuan perusahaan dalam mengkomersialisasikan produk-produk inovatif atau output inovasi yang telah dihasilkan.
Nah yang keempat adalah kinerja sosial. Di sini kita telah melihat, tentunya dalam kinerja sosial adalah kinerja terkait dengan dampak, atau outcome inovasi. Yang kelima adalah kinerja lingkungan. Yang mana dalam kinerja lingkungan, sangat ditekankan di sini, terkait dengan kemampuan perusahaan dalam menerapkan ekonomi inovasi yang sirkuler. Semakin sirkuler inovasi yang dipraktikkan atau dijalankan oleh perusahaan, berarti semakin tinggi kontribusi perusahaan terhadap lingkungan. Sehingga menjadi bagian yang biasa bahwa inovasi yang dilakukan oleh perusahaan adalah juga inovasi yang ramah lingkungan. Jadi kalau kita berinovasi tetapi pada saat yang sama kita tidak ramah lingkungan, berarti kita belum berinovasi.
Dan yang keenam adalah kinerja inovasi secara ekonomi atau kinerja ekonomi. Di mana di sini kita bisa mengukur aspek keuntungan atau profitabilitas dari karya-karya inovasi yang dihasilkan dengan proses yang unggul. Dalam diagnosis kinerja ekonomi kita juga bisa melihat dari aspek atau dari komponen-komponen mana saja, diferensiasi atau efisiensi. Diferensiasi dan efisiensi sekaligus yang menunjang tercapainya kinerja ekonomi.

Baik, Rekan-rekan sekalian. Kita akan lanjut pada pembahasan berikutnya, yaitu tentang sistematika dalam manajemen inovasi. Berbicara tentang sistematika dalam manajemen inovasi ee bagus sekali bila kita mengingat proposisi sistematika inovasi yang sudah kita bahas pada bagian sebelumnya bahwa keunggulan dalam input dan proses inovasi itu akan meningkatkan keunggulan dalam output dan outcome inovasi.
Tidak mungkin produk yang unggul itu dihasilkan dari input dan proses yang biasa-biasa saja. Nah, sering dalam pembahasan tentang ee proses inovasi sejumlah ahli menggunakan istilah proses inovasi yang kaya untuk mengatakan bahwa proses inovasinya unggul dan sebaliknya kalau proses inovasinya belum didukung oleh input yang juga unggul sering kemudian digunakan istilah proses inovasinya miskin. Jadi Rekan-rekan sekalian dari sini kita bisa menyimpulkan bahwa kita perlu menargetkan dan perlu mengimplementasikan proses inovasi yang unggul dan untuk proses inovasi yang unggul perlu input yang unggul. Dan pada akhirnya keberhasilan inovasi itu dilihat dari keberhasilan dalam dampak atau outcome dan output-nya. Maka itu yang menjadi kemudian ukuran akhirnya adalah seberapa tinggi dampak dan seberapa unggul output. Keunggulan output tentu kemudian akan tercermin pada keunggulan atau besarnya dampak yang dihasilkan.
Pada kesempatan ini kita sudah masuk pada pembahasan tentang diagnosis sistematika inovasi atau diagnosis manajemen inovasi. Di mana di sini kita melakukan diagnosis, mengevaluasi seberapa inovatif input inovasi kita, proses inovasi kita, output inovasi kita dan outcome inovasi kita.
Nah, saya akan membahas lebih spesifik tentang outcome inovasi. Pada saat kita mendiagnosis outcome inovasi kita bisa merujuk pada enam dimensi. Dimensi pertama adalah dimensi internal, dimensi kedua dimensi teknis, dimensi ketiga, dimensi komersial, dimensi keempat dimensi sosial, dimensi kelima dimensi lingkungan keberlanjutan dan dimensi keenam adalah dimensi ekonomi.
Keenam dimensi ini dapat juga kita sebut sebagai kinerja. Jadi yang pertama adalah kinerja internal atau kinerja input, yang kedua adalah kinerja teknis, bagian dari kinerja proses. Kenapa menjadi bagian dari kinerja proses? Karena di sini dalam kinerja teknis kita mengukur seberapa unggul kita dalam mengubah atau mentransformasi input, ide inovasi, menjadi produk atau output inovasi.
Yang ketiga adalah kinerja komersial. Di sini adalah kemampuan perusahaan dalam mengkomersialisasikan produk-produk inovatif atau output inovasi yang telah dihasilkan. Nah yang keempat adalah kinerja sosial. Di sini kita telah melihat, tentunya dalam kinerja sosial adalah kinerja terkait dengan dampak atau outcome inovasi. Yang kelima adalah kinerja lingkungan. Yang mana dalam kinerja lingkungan sangat ditekankan di sini terkait dengan kemampuan perusahaan dalam menerapkan ekonomi inovasi yang sirkuler. Semakin sirkuler inovasi yang dipraktikkan atau dijalankan oleh perusahaan berarti semakin tinggi kontribusi perusahaan terhadap lingkungan. Sehingga menjadi bagian yang biasa bahwa inovasi yang dilakukan oleh perusahaan adalah juga inovasi yang ramah lingkungan. Jadi kalau kita berinovasi tetapi pada saat yang sama kita tidak ramah lingkungan berarti kita belum berinovasi.
Dan yang keenam adalah kinerja inovasi secara ekonomi atau kinerja ekonomi. Di mana di sini kita bisa mengukur aspek keuntungan atau profitabilitas dari karya-karya inovasi yang dihasilkan dengan proses yang unggul. Dalam diagnosis kinerja ekonomi kita juga bisa melihat dari aspek, atau dari komponen-komponen mana saja. Diferensiasi atau efisiensi. Diferensiasi dan efisiensi sekaligus yang menunjang tercapainya kinerja ekonomi.
Demikian, Rekan-rekan.
Kita melihat tentang kewirausahaan strategis sebagai satu model yang dapat diaplikasikan untuk membangun keunggulan daya saing dalam perusahaan. Keunggulan daya saing dalam perusahaan itu berarti juga adalah keunggulan perusahaan dalam menciptakan kinerja secara internal, secara teknis, secara komersial, secara sosial, secara lingkungan, dan secara ekonomi, yang mana kita merujuk pada enam dimensi kinerja inovasi.
Model aplikasi kewirausahaan strategis yang telah ee saya sampaikan tadi dan kita juga telah melihatnya secara bersama, itu adalah model yang menggabungkan secara simultan dua kegiatan besar. Yaitu kegiatan pencarian peluang usaha dan kegiatan pengembangan keunggulan daya saing. Tiga aktivitas yang mendukung untuk perusahaan mampu mengeksplorasi peluang usaha, atau menemukan, dan menciptakan peluang-peluang inovasi adalah pola pikir kewirausahaan, budaya kewirausahaan dan kepemimpinan kewirausahaan. Semakin tinggi pola pikir, budaya, dan kepemimpinan kewirausahaan, tentunya akan meningkatkan peluang perusahaan dalam mengidentifikasi peluang-peluang usaha baru. Peluang-peluang usaha yang lebih inovatif.
Nah Rekan-rekan, tentu prosesnya tidak hanya di situ. Perusahaan perlu mampu menerjemahkan peluang usaha ini menjadi keunggulan daya saing melalui produk-produk yang ditawarkan.
Oleh karena itu Rekan-rekan sekalian ee ee bagian final dari pembahasan kita tentang sistematika inovasi, ini memang saya ee sajikan dalam konteks model aplikasi kewirausahaan strategis. Sehingga di sini Rekan-rekan bisa melihat bahwa inovasi yang tadi sudah cukup panjang kita bahas secara sistematis, mulai dari ee pengertiannya sampai dengan diagnosisnya secara detail input, proses, output outcome, di sini ada jahitan selanjutnya, yaitu inovasi sebagai inti yang menjembatani proses eksplorasi peluang usaha menjadi keunggulan daya saing.
Oleh karena itu Rekan-rekan sekalian ee ee bagian final dari pembahasan kita tentang sistematika inovasi ini memang saya ee sajikan dalam konteks model aplikasi kewirausahaan strategis. Sehingga di sini Rekan-rekan bisa melihat bahwa inovasi yang tadi sudah cukup panjang kita bahas secara sistematis, mulai dari pengertiannya sampai dengan diagnosisnya secara detail, input, proses, output, outcome, di sini ada jahitan selanjutnya, yaitu inovasi sebagai inti yang menjembatani proses eksplorasi peluang usaha menjadi keunggulan daya saing. Oleh karena itu komponen yang keempat, bisa kita sebut dengan pengelolaan sumber daya secara strategis. Secara strategis di sini, tentu juga kita sudah mengetahuinya di sini, secara strategis maksudnya bahwa sumber daya yang dikelola ini adalah untuk keunggulan daya saing dari produk-produk yang dihasilkan yang akan dipersembahkan ke lingkungan atau ke pasar. Rekan-rekan sekalian, pertanyaan berikutnya adalah bagaimana memastikan agar produk yang dihasilkan adalah produk yang unggul. Produk yang unggul tentunya di sini kita bisa merujuk pada produk yang punya diferensiasi, produk yang relevan, produk yang memenuhi kebutuhan masyarakat pengguna, produk yang dalam prosesnya ramah lingkungan, produk yang berdampak baik secara sosial, lingkungan, dan ekonomi.
Demikian Rekan-rekan.
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transkripsi: Transcript: "salah satu pertanyaan yang paling sering ditanyakan ke gue adalah kalau memulai belajar Project management itu mulai dari mana ya di video ini gua akan ngajarin bener-bener dari fundamental mulai dari definisi Project Apa itu Project management dan 3 tips untuk meng-improve efektivitas lo sebagai seorang Project Manager Langsung aja kita mulai dengan part pertama yaitu Apa itu project project adalah sekumpulan aktivitas yang dilakukan untuk menghasilkan suatu output dalam rentang waktu tertentu ada tiga kata kunci di sini yaitu sekumpulan aktivitas yang artinya kalau hanya membutuhkan satu aktivitas saja untuk menyelesaikan tugasnya itu tidak dinamakan Project atau hanya aktivitas output di sini jelas ada sebuah hasil yang diharapkan dari dieksekusinya sebuah Project jadi mengerjakan Project itu bukan hanya sekedar asal sibuk tapi memang ada hasil yang disetujui antara stakeholder kita terhadap kesuksesan dari Project yang kita lakukan dan yang ketiga rentang waktu tertentu sehingga dalam konteks Project ada yang namanya deadline pertanyaannya kalau misalnya ada sekumpulan aktivitas yang punya output tapi tidak ada rentang waktu tertentu disebutnya apa dong dalam konteks tersebut disebutnya operations atau bisnis es ususual alias beu Nanti gua akan jelasin Kenapa dengan paham ini aja akan penting buat menyuksesan karir lo sebagai seorang Project Manager atau praktisi Project management di part Yang kedua kita bahas tentang Apa itu Project management Project management adalah penerapan dari ilmu keahlian dan tools terhadap aktivitas Project untuk memenuhi kebutuhan dari project dari sini langsung bisa gue kasih Inside bahwa untuk melakukan Project management seseorang itu tidak perlu memiliki job title sebagai seorang Project Manager bisa aja dia itu memiliki job tit lain tapi dia itu memerankan peranan Project management Contohnya seperti apa contohnya adalah kalau misalnya orang marketing ketika di tim marketing itu mereka menjalankan sebuah campaign misalnya campaign yang terjadi setiap bulannya itu bisa dikatakan mereka itu menjalankan Project campaign atau misalnya orang sales mungkin kalau orang sales melakukan penjualan langsung ke customer itu tidak dianggap sebagai Project karena mereka memang melakukan pekerjaan itu secara terus-menerus sedangkan kalau mereka menentukan skema penjualan misalnya seharusnya kalau customer belanja dengan harga sekian itu bisa dikasih diskon berapa ya itu cenderung memiliki output dan juga deadline yang lebih pasti daripada penjualan yang dilakukan secara terus-menerus makanya bisa dikategorikan sebagai Project atau yang ketiga misalnya orang HR yang dimana menjalankan program pelatihan karena biasanya pelatihan kan nggak berjalan secara terus-menerus sehingga bisa dikatakan Project pelatihan itu adalah adalah sebuah Project di bagian yang ketiga gue pengen bahas sebenarnya dari paham Konsep ini aja Apa sih faedahnya buat lo karena sama seperti lo Gue sebenernya orangnya nggak mau cuma belajar teori tapi nggak paham sebenarnya kegunaannya apa sih buat mengimprove dia itu deh gue yang pertama adalah pahamin dulu nih yang lagi lo kerjain sekarang itu Project atau Operation Emangnya kenapa Fit kalau udah tahu Ini Project atau operations pertama penting banget buat me-manage ekspektasi diri lo sendiri mengenai Kapan Aktivitas ini akan segera berakhir gue tipe orang yang sangat Loop forward untuk mengetahui kapan ya Aktivitas ini akan berakhir sehingga gue cenderung agak bosan kalau gue harus mengerjakan pekerjaan-kerjaan yang sifatnya operasional kalau misalnya lu juga sama seperti gue tips yang bisa gue kasih adalah breakdown Project besar atau operations menjadi Project yang lebih kecil misalnya lo diminta oleh atasan lo untuk mengupdate Google Search secara reguler basis setiap 1 bulan sekali Daripada Lo nganggap itu sebagai operations karena lo dianggapnya sebuah rutin lo bisa bilang bahwa Oke bulan ini gue punya satu Project yaitu adalah mengisi data di dalam Google Search karena dalam mengisi data di dalam Google sheet itu ada beberapa aktivitas yang perlu dilakukan makanya bisa dikategorikan sebagai project dari situ lo juga akan lebih dapat merasakan sensor progres karena lo bisa ngelihat bahwa Oh ada progresnya dari satu hal ke hal yang lainnya di luar itu lo juga bisa menggunakan ini untuk memanage ekspektasi dari stakeholder karena seringkali stakeholder kita itu akan lebih besar atensinya kalau misalnya kita secara jelas mau bilang ke mereka bahwa ini adalah sebuah Project yang hanya akan berlangsung dalam jangka waktu tertentu makanya penting buat mengklarifikasi apakah yang lo kerjain itu Project atau Operation Inside yang kedua adalah Perjelas lagi output apa yang akan dihasilkan gua tahu ini Terdengar sangat basic tapi banyak banget Project yang dilakukan tanpa memahami sebenarnya Ini Project itu outputnya apa ya let's Saya misalnya lo itu diminta Project untuk mengerjakan camping Yes kita bisa review bahwa campaign itu adalah output yang diharapkan padahal Mungkin sebenarnya yang diharapkan itu bukan campaign ya tapi misalnya peningkatan jumlah customer pembelian yang dilakukan oleh customer bisa Jadi kalau lo benar-benar Paham bahwa output yang diharapkan adalah perpindahan bisnis Matrix Mungkin lu jadi memikirkan bahwa Project yang lo kerjakan sekarang tidak mixer Mungkin lo perlu menimbulkan project project baru lagi Makanya bener-bener perhatiin output Apa yang perlu pengen dihasilkan dari melakukan project ini Insert yang ketiga adalah Kapan output tersebut perlu dilakukan atau perlu dicapai seringkali di dalam Project kita menggunakan term yang sangat ambigu seperti jangka pendek sebentar lagi eksposible kata-kata seperti itu kurang membantu karena tidak memberikan kejelasan kepada kita sebagai Project Manager sebenarnya hal tersebut itu kapan sih perlu dilakukan ada sebuah situasi dimana waktu itu atasan gue meminta gue melakukan sebuah pekerjaan Terus setelah gue estimasi pekerjaan itu bisa menyelesaikan waktu 2 bulan dan bisa mengganggu progres dari Project yang sedang gue lakukan kalau saat itu gua nggak mengklarifikasi gue harus mengerjakan Project itu saat itu juga tapi ternyata setelah gue ajak ngobrol atasan gue dia bilang Kalau oh ini penting sih tapi lo nggak harus ngerjain sekarang lo bisa kerjain mungkin 2 bulan lagi dan itu bener-bener pivot karena gua jadinya bisa memprioritaskan tugas gue dan Project awal gua jadinya tidak terbengkalai itu dia pengenalan singkat tentang Project management dan Mungkin lo lagi berada di fase lain dalam Project lo misalnya lo menghadapi situasi di mana sering terjadi miskop kalau iya lu boleh tonton video ini dan juga kalau ternyata lo lagi menghadapi orang yang sulit di Project lo lo juga boleh tonton video yang satu ini kalau lo ada pertanyaan tentang Project management atau hal yang perlu gua bahas langsung komen aja di bawah karena mungkin banget gua bikin video lanjutan dari video ini see you next"
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nama institusi: Vicarious Learning Academy
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transkripsi: Transcript: "Project Manager itu kerjaannya cuma ngejar-ngejar orang sambil main team timeline Eits Nggak cuma itu doang di video ini gua akan jelasin secara lengkap peranan Project Manager dari awal Project sampai akhirnya sehingga lo bisa bener-bener paham Project Manager yang bagus itu yang seperti apa dan lo bisa menjadi salah satunya kita mulai dengan definisinya dulu Project Manager adalah orang yang menerapkan ilmu keahlian dan juga tools untuk memenuhi kebutuhan Project sepanjang siklus hidup Project atau biasa disebut dengan Project life cycle Di sini kayaknya akan lebih gampang kalau gue ngejelasin dengan format siklus hidup Project pertama yaitu adalah memulai proyek merencanakan proyek mengeksekusi rencana lalu menutup proyek Nah kita mulai dengan yang pertama yaitu memulai proyek ketika kita memulai proyek sebagai seorang Project Manager perannya adalah memastikan proyek itu dapat dimulai maksudnya adalah memastikan untuk memulai proyek dengan menyiapkan dokumen yang bernama Project charter Project Charter adalah sebuah dokumen yang memberikan otorisasi secara formal kepada Project Manager untuk memulai Project tersebut seringkali Project itu dimulai tanpa adanya Project charter sehingga di tengah-tengah banyak orang yang kebingungan kenapa ya project ini ada on the way reverse ataupun kalau dokumen yang ada seringkali dokumen ini tidak mendapat approval dari seorang sponsor sponsor di sini adalah orang yang memiliki wewenang khusus di dalam Project untuk memberikan approval baik secara budget maupun arahan dari Project tersebut maka dari itu di Fase ini keahlian yang paling diperlukan dari seorang Project Manager adalah berpikir strategis untuk mengidentifikasi ulang kenapa ya kita butuh project ini On The Fairy First place dan mendokumentasikannya dalam bentuk Project charter Apa sih yang berikutnya di fase merencanakan proyek peran Project Manager ini sedikit bergeser yaitu menjadi merencanakan proyek secara lebih detail apa aja sih yang direncanakan di dalam Fase ini dimulai dengan merencanakan ruang lingkup Project secara lebih detail lalu merencanakan juga yang biasa disebut timeline yaitu sebuah garis waktu tentang kapan sebuah output itu akan dapat diproduksi di dalam sebuah Project dan juga merencanakan budget karena seringkali di dalam Project dibutuhkan perencanaan atau biaya yang dibutuhkan untuk memastikan projectnya dapat berjalan karena banyaknya hal yang perlu direncanakan maka keahlian yang dibutuhkan dalam Fase ini adalah atensi terhadap detail di fase yang selanjutnya yaitu mengeksekusi rencana di sini peran sebagai Project Manager bergeser Peran kita yaitu memastikan kolaborator dapat menjalankan peran mereka ini Mungkin salah satu bagian yang paling menarik dari berkarir sebagai seorang Project Manager karena seringkali kita perlu bekerja dengan orang-orang dan memberikan mereka instruksi Padahal mereka itu nggak reporting langsung ke kita sehingga seringkali dinamikanya menjadi unik dan kita membutuhkan kompetensi yang berbeda yaitu kompetensi dalam menyelesaikan konflik dan juga stakeholder management di mana Kita perlu pandai-pandai nih untuk memastikan bahwa kolaborator kita itu mengerjakan apa yang dibutuhkan untuk menyukseskan Project tanpa mendemage atau memperburuk hubungan kita dengan orang tersebut di bagian yang selanjutnya atau di fase yang terakhir yaitu menutup Project di sini tugasnya Project Manager Adalah mengakhiri proyek secara formal karena kalau kita balik lagi ke definisi Project memang ada deadline dan dilakukan dalam waktu yang temporer perlu ada garis yang jelas Kapan proyek ini selesai dan skill yang dibutuhkan di sini adalah belajar dari kesuksesan dan juga dari kesalahan tujuannya supaya kesuksesan itu bisa diulang di Project selanjutnya dan kesalahan itu tidak diulangi lagi kedepannya By the way kalau lo udah mendapatkan value Dari video ini jangan lupa untuk like dan subscribe supaya lo gak ketinggalan di video-video selanjutnya karena gua akan lanjutin ngebahas tentang Project management secara lebih detail Nah mungkin gua pengen review dulu nih ada satu buah blog hitam di bawah yang sifatnya panjang nah ini tuh menunjukkan skill-skill yang dibutuhkan selama Project baik mulai dari awal sampai ke akhir apa aja sih keahlian tersebut kalian tersebut adalah pertama komunikasi verbal maupun tertulis karena sebagai Project Manager kita akan sering kali berhubungan langsung dengan berbagai jenis orang sehingga dibutuhkan kemampuan komunikasi karbal yang mumpuni supaya Pesan yang ingin kita sampaikan itu dapat diterima dengan baik oleh penerimanya At The Stream time kadang-kadang kita perlu melakukannya dalam bentuk tulisan terutama kalau kita bekerja di Project yang jumlah orangnya banyak sehingga cukup sulit untuk meeting sama banyak orang sekaligus skill yang kedua adalah kemampuan berpikir dan bekerja secara terstruktur karena di dalam sebuah Project sangat besar kecenderungannya orang-orang itu mengerjakan dengan cara mereka masing-masing sehingga berbeda-beda dibutuhkan satu orang yang melihat Project itu secara utuh dan mendelegasikan pekerjaan secara terstruktur sehingga memberikan kejelasan kepada banyak orang mengenai sebenarnya projectnya ini apa aja yang perlu dilakukan Sudah sampai mana dan apalagi yang perlu dilakukan supaya hasilnya bisa tercapai dan yang terakhir dan ini cukup divatable tapi pengen gue bening yaitu adalah domain experties yang Re di beberapa Project seorang Project Manager nggak perlu punya domain experties yang relevan tapi seringkali ini akan menentukan apakah Project Manager itu dapat melakukan pekerjaannya secara lebih efektif misalnya kalau gue disuruh mengerjakan Project di domain fintech Mungkin gua bisa menggunakan skill-skill atau keahlian-keahlian tadi yang gue pelajari dan cukup transferable dimanapun projectnya tapi ada situasi-situasi di industri fintech yang mungkin gue enggak terlalu piaway dan gue membutuhkan kerjasama dari pihak lain sehingga mungkin akan lebih efektif kalau meng-hire Project Manager yang sudah memiliki pengalaman di domain experties tersebut Tapi domain expertis ini bisa kok dibentuk juga pelan-pelan Jadi tergantung aja kebutuhan dari Project tersebut Nah jadi ini dia keseluruhan dari peran dan keahlian yang dibutuhkan sebagai seorang Project Manager di dalam sebuah project dari sini mungkin lo langsung dapet baya bahwa jadi Project Manager itu banyak juga ya yang perlu dipelajari dan juga yang dapat diasah makanya gua merasa pekerjaan sebagai Project Manager ini seru banget karena lo bisa belajar banyak skill set dan mempraktekkannya di tempat kerja dari skill set skill set ini kira-kira Mana nih yang pengen lu kulit lebih jauh karena gua bisa aja bikin video lanjutannya kalau menurut lo materi ini terlalu Advance dan Lo pengen belajar yang lebih basic Gue saranin lu nonton video ini karena di video ini gua ngebahas secara lebih detail tentang basic dari Project management itu sendiri See you next"
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transkripsi: Transcript: "atasan lu tiba-tiba minta lo memimpin sebuah  Project tapi lo bingung banget harus mulai dari   mana mungkin lo sangat tergoda untuk langsung  mengeksekusi tapi stop mulai dulu dengan   perencanaan yang Oke di video ini gua akan jelasin  step by step guide untuk merencanakan Project   dengan baik sehingga memperbesar kemungkinan  kesuksesan dari Project yang lo lakukan   di video sebelumnya Ketika gua ngebahas peranan  dari Project Manager gua ngebahas konsep yang   namanya siklus hidup proyek Nah kalau belum Nonton  videonya lu boleh nonton videonya dulu di sini karena itu ngasih konteks tentang ekspektasi  peranan sebagai seorang Project Manager nah   di dalam siklus hidup proyek kita dibiasakan  untuk memulai proyek dan merencanakan proyek   terlebih dahulu sebelum mengeksekusi rencananya  tahapan yang gua share berikut ini yaitu membuat   Project charter biasanya dimulai di fase memulai  proyek tapi kalau memang Project lu tidak terlalu   kompleks biasanya setelah membuat Project charter  lo bisa langsung untuk masuk ke fase eksekusi   cocok banget kalau lo kerja di startup atau di  perusahaan yang bergerak cepat atau juga punya atasan yang sangat di mending dan gak sabaran dan  butuh lo pengen cepat-cepat untuk mengeksekusi nah   Project charter itu atau piagam proyek terdiri  dari 6 buah komponen latar belakang indikator ke   penghasilan pemangku kepentingan anggaran jadwal  dan juga resiko awal ada berbagai jenis format   Project charter tapi di sini gua udah pilihin  komponen-komponen yang esensial aja supaya nggak   makan waktu lo lama-lama tapi tetep efektif untuk  membuat lo merencanakan Project yang ciamik kita   mulai yang pertama yaitu latar belakang and By  the way di sini gua akan menggunakan sebuah studi kasus supaya lo lebih kebayang sebenarnya nulis  latar belakang yang bagus itu yang seperti apa   sih di sini gua menggunakan sebuah startup  yang namanya startup X yang berusaha untuk   meningkatkan pendapatan dan dampak dari rencana  bisnis mereka mereka itu memiliki overload yaitu   untuk tim pengembangan bisnis karena jumlah  karyawan lemburnya pun juga jadinya meningkat   Nah di sini kalau bisa teman-teman masukin  data yang temen-temen punya yang berkaitan   untuk menjustifikasi Kenapa project ini ada nah  time permasalahan yang terjadi adalah departemen SDM sedang melakukan penghentian sementara untuk  perekrutan karyawan tetap sehingga membutuhkan   bantuan maka dari itu dibutuhkanlah anak magang  Untuk meringankan beban kerja dari tim yang ada   sekarang ini untuk kamar dengan latar belakang  ini biasanya ada dua cara yang pertama adalah   lo membuat dugaan kira-kira kenapa ya lo tiba-tiba  disuruh untuk merekrut anak magang atau yang kedua   lo itu bisa keliling-keliling departemen dan  menanyakan kira-kira Kenapa sih ada project ini   on the very first place tergantung mana waktu atau  lo punya waktu seberapa banyak untuk melakukannya setelah latar belakang ini cukup clear step  yang berikutnya adalah menentukan indikator   keberhasilan ketika kita ngomongin indikator  keberhasilan gua menggunakan sebuah metodologi   yang namanya objektif dan key result atau bahasa  Indonesianya tujuan dan indikator keberhasilan   Nah di sini misalnya kita tulis bahwa tujuan  pertama itu meringankan beban kerja dan indikator   keberhasilannya apa sih karena di dalam indikator  keberhasilan ini kita membutuhkan alat ukur yang   lebih kuantitatif sehingga kita bisa mengukur  apakah project ini beneran berhasil atau enggak sih karena seringkali kalau misalnya kita diminta  deh merekrut anak magang kita pikir kayak Oh ya   udah selama anak magangnya terekrut maka selesai  Project kita dianggap sukses padahal belum tentu   bisa jadi dengan perekrutan anak magang itu tidak  menjawab indikator keberhasilan yang kita tulis   di sini tadi karena ada konteks bahwa perusahaan  dari strata text ini memiliki reputasi yang baik   jangan sampai nih ketika kita yang terjadi adalah  reputasi kita itu terdampak secara negatif makanya ada tujuan kedua yaitu meningkatkan reputasi baik  ke startup X di kalangan mencari kerja yang juga   diikuti dengan indikator keberhasilan lainnya  dari sini udah cukup clear apa sih tujuan dari   kita ini menghayar anak intern on the be please  By the way kalau lu udah dapet value Dari video   ini so far Jangan lupa untuk like video ini dan  subscribe ke channelnya karena gua akan banyak   kasih konten tentang Project management kedepannya  bagi yang ketiga yaitu adalah pemangku kepentingan   pemangku kepentingan di dalam Project setidaknya  ada 3 yang pertama adalah sponsor yaitu adalah orang yang bertugas memberikan otorisasi kepada  Project Manager dan juga otorisasi terhadap budget   maupun arahan dari Project tersebut Nah di sini  kita klarifikasi bahwa ternyata sponsornya adalah   CD Manager pemimpin proyek di sini Gue tulis  bisnis development supervisor dan mungkin di   dalam konteks ini itu adalah kita sendiri dan  jangan lupa ada yang namanya kolaborator yaitu   mereka yang bertugas untuk membantu memastikan  project ini ikut sukses dan memiliki experties   yang mungkin berbeda dengan kita nah jangan  kaget kalau lo minta tolong Departemen lain tapi mereka nggak bantuin karena mungkin mereka  dari awal tidak merasa dilibat makanya penting   kita untuk melibatkan mereka dari awal sehingga  mereka tahu bahwa mereka itu adalah bagian dari   project ini komponen yang berikutnya adalah  anggaran ini kurang lebih estimasi anggaran   yang dibutuhkan ketika kita itu membuat Project  merekrut anak intern Nah di sini mungkin simpel   aja karena kita cuma membuat sebuah Project  yang sederhana kalau kita ngomongin Project   yang mungkin jutaan atau miliaran dollar mungkin  membutuhkan sebuah spreadsheet Yang lebih Yang lebih kompleks tapi mungkin di sini kita perlu  memastikan dulu kira-kira kurang lebih kalau   kita mau membuat sebuah Project yang layak itu  kita akan membutuhkan biaya apa aja Gunanya   buat apa dan kurang lebih Angkanya berapa Nah ini  penting karena Jangan sampai kita itu udah kreatif   kemana-mana dan memiliki banyak ide dan bahkan  menjanjikan sesuatu sama pesertanya tapi ternyata   kita tidak punya anggaran jadi ini dipastikan  dulu nih di depan Apakah kita punya anggaran   atau tidak dan seringkali caranya memastikan kita  punya anggaran bukan dengan nanya ke atasan kita eh kita punya anggaran berapa tapi kita mempropos  dulu pak bos kira-kira kita butuh anggaran sekian   Nah kira-kira dari bapak bisa kasihnya berapa Nah  kalau temen-temen di sini ada yang lebih sofis   tiket lagi bisa banget untuk membuat anggaran ini  berbagai skenario misalnya skenario yang cukup   Royal skenario yang cukup irit dan skenario yang  di tengah-tengah tapi formal menurut gue ini cukup   di dalam konteks Project menghayar anak magang  nah bagian yang berikutnya adalah jadwal Nah di   sini kita memberikan sebuah timeline secara  kasar mengenai kurang lebih project ini akan berjalan dalam jangka waktu berapa lama aktivitas  besarnya kurang lebih seperti apa dan siapa aja   sih pic yang akan terlibat di sini nah kalau  temen-temen lihat bahwa Wah ini kurang detail   emang ini nggak detail karena tujuannya nanti akan  ada tahapan selanjutnya di tahapan perencanaan   dimana timeline ini turunkan menjadi gancar di  itu benar-benar melakukan tracking aktivitasnya   secara mendetail kalau lo pengen pengen gue  bikin tutorial tentang cara bikin gachard   yang Oke Boleh banget dan langsung tulis aja di  komen karena nanti mungkin gua akan bikin video lanjutannya untuk mendetailkan jadwal ini tapi di  konteks perencanaan ini udah cukup on the bearing   First place bagian yang paling terakhir adalah  resiko awal Nah di sini kita diajak untuk agak   berpikir negatif dan kita itu kira-kira memikirkan  kira-kira dalam Project kita ini akan ada resiko   apa aja ini bagian penting tapi sering banget  di skip dan akibatnya ketika projectnya sudah   berjalan kita jadi harus fire fighting indikator  dari Project yang resiko manajemennya dilakukan   dengan baik adalah lo nggak akan banyak menemukan  isu-isu lagi nantinya nah ini kurang lebih kalau gue harus sama dengan resiko awal ini yang akan  gue sama gue Nah setelah lo punya project charter   ini barulah lo balik lagi ke atasan lo dan  mengklarifikasi apakah bener nggak sih ini   yang kira-kira dibutuhkan ini jadi jauh lebih  efektif dibandingkan kalau lo datang ke atasan   lo dan langsung Nanya banyak dari awal ketika lo  udah bikin dokumen seperti ini lo menunjukkan ke   proaktifan diri lo sehingga atasan lo akan jauh  lebih mudah untuk membimbing lo mengenai apa   tahapan selanjutnya yang perlu untuk diambil Nah  kalau misalnya konten ini terlalu kompleks buat lo dan Lo butuh konten yang lebih basic lo boleh  tonton video ini di mana Gua ngejelasin tentang   belajar Project management dari awal atau video  ini di mana kita ngebahas tentang peranan dari   Project Manager kalau lo ada usulan lain lagi  mengenai konten Project management Apa yang   perlu gue buat langsung komen aja di bawah karena  gue bakal bikin lanjutannya See you next time"

judul kursus: Apa Itu Work Breakdown Structure (WBS) ?
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "kalau lo nonton video ini ada kemungkinan lo penasaran sama work breakdown structure alias WBS di video ini gua akan jelasin tentang Apa itu WBS kegunaannya contoh-contohnya dan 3 tips untuk membuat WBS sederhana yuk langsung aja oke apa itu World breakdown structure adalah bagan yang menunjukkan keseluruhan ruang lingkup Project yang akan dikerjakan untuk mencapai tujuan dari Project tersebut kegunaannya apa sih kita itu menggunakan word dan structure alias BBS pertama buat kita sebagai Project Manager ini akan mempermudah proses pembuatan jadwal atau gancar Ya kan gua bahas di video selanjutnya yang kedua adalah buat atasan atau klient ini membantu kita untuk mengkomunikasikan ruang lingkup Project secara utuh sehingga atasan Kita paham apa aja yang akan kita kerjakan dan klien juga paham apa yang dia akan dapatkan dari menggunakan jasa kita dan yang ketiga adalah untuk tim internal karena untuk membangun World breakdot structure kita membutuhkan kerjasama dengan tim internal seringkali kesalahan kita sebagai seorang Project Manager adalah kita baru mengakibatkan tim internal di tengah atau di belakang Project sehingga mereka tidak terlalu terlibat secara aktif karena tidak mengikuti dari awal proses dengan kita membuat WBS di awal project ini akan membantu kita untuk mendekatkan diri dan lebih melibatkan mereka di dalam Project kita makanya WBS itu menurut gue powerfull banget ada dua jenis tipe WBS tipe WBS yang pertama adalah WBS berdasarkan fase Project Contohnya seperti apa bayangkan misalnya lo akan merencanakan sebuah Converse Nah untuk merencanakan sebuah press conference apa aja nih kurang lebih step-step yang perlu dilakukan dimulai dengan melakukan perencanaan menentukan tempatnya memilih speaker melakukan marketing dan menghandle pendaftaran ini dilakukan secara runut dan setelah itu untuk setiap bagan yang berwarna hijau tua ini diturunkan lagi menjadi step-step yang jadi lebih detail sehingga kita bisa sangat jelas untuk bilang bahwa untuk melakukan planning sebuah conference ini adalah hal-hal yang perlu kita lakukan yang termasuk dari ruang lingkup dari Project kita itu sendiri nah eksekusi press conference ada di mana Nah mungkin itu sebaiknya ada WBS lain yang terpisah karena kalau nggak wbsnya akan gede banget biar lebih kebayang gua akan kasih analogi yang mungkin bisa di relate sama sebagian besar dari kita bayangkan kalau misalnya kita itu pengen membuat sebuah face base WBS kita itu seperti kayak misalnya mau bikin sebuah kopi instan kita mikirin kita mesti punya kopinya kita tuangin ke dalam gelas kosong kita tambahin air panas lalu kita aduk-aduk baru akhirnya kita minum maka dari itu tips gue untuk membuat WBS berbasis fase adalah membayangkan prosesnya secara step by step tapi ada jenis WBS kedua yang gak kalah penting itu adalah WBS berdasarkan output di sini gua udah nunjukin sebuah contoh WBS Let's misalnya lo adalah seorang Project Manager untuk membuat sebuah kapal pesiar Nah untuk membuat sebuah kapal pesiar ada banyak banget komponen-komponen atau output yang ada di bawahnya misalnya ada bagian Project managementnya ada bagian proses komersial ada proses mendesain dari badan-badan kapal tersebut ada bagian dari Manufacturing atau pembuatan dan juga penggabungan alias assembly ada faktor keselamatan ada faktor desain interior ada faktor hiburan ada faktor navigasi dan juga ada faktor energi di sini kita nggak ngelihat step mana nih ya kan dilakukan terlebih dahulu tapi di sini kita itu menunjukkan ada komponen apa aja sih yang dibutuhkan untuk membuat sebuah kapal pesiar Nah untuk WBS jenis ini tips gue adalah bayangkan komponen-komponen penyusunnya kalau kita lagi ke contoh tadi pembuatan kopi ketika kita membuat WBS yang sifatnya adalah output atau komponen kita melihat Oke kita butuh air panas kita butuh cangkir dan kita butuh kopi bubuk makanya jadi kelihatan bahwa ini adalah WBS berdasarkan output atau komponen perbandingannya adalah Kapan sih kita pakai yang berbasis fase Kapan kita pakai yang berbasis output kita pakai untuk yang berbasis fase ketika audience kita adalah internal projective sedangkan kita pakai WBS output kalau audience kita adalah atasan dan Client internet Project team kita pengen melihat sebenarnya akan ada step-step apa aja yang akan terjadi selama Project sedangkan mungkin atasan atau klien kita nggak terlalu peduli secara detail tahapannya Seperti apa tapi mereka mau paham akan dapat output apa sih di akhir project ini kalau kita ngomongin tujuan tujuannya WBS berbasis fase adalah menunjang Project scheduling dimana akan gua bahas di video selanjutnya tentang gancar Tapi kalau buat client ini menunjukkan ruang lingkup dari sebuah project ini adalah tahapan yang sangat penting karena yang sering terjadi adalah atasan atau klien kita suka minta requirement tambahan bener Apa bener dengan kita punya WBS kita punya basis untuk bilang bahwa Pak Bu ini yang udah kita agree di awal Jadi kalau memang kita mau ada penambahan maka kita perlu melakukan penyesuaian baik secara budget maupun secara timeline gue bisa bahas jauh lebih banyak tentang negosiasi sebagai Project Manager kalau tertarik silahkan ketik di klik di komen sehingga Gua bisa bikin video lanjutannya kalau emang banyak yang berminat tapi mau baik WBS berbasis fase maupun WPS berbasis output dua-duanya itu memiliki manfaat untuk merekatkan anggota tim Karena akan melibatkan berbagai Departemen bayangin deh tadi kalau kita ngomongin WBS kapal pesiar itu akan dibutuhkan multiple department untuk membangunnya sama juga ketika kita ngomongin event management kita juga akan membutuhkan departemen yang berbeda-beda dan tentu saja dengan kita melibatkan mereka dari awal maka rasa memilih mereka memiliki mereka jadi jauh lebih besar ke dalam Project kita sekaligus kalau dari awal kita melihat ada juga stakeholder stakeholder kita yang sudah tidak berminat buat terlibat kita udah notice dari fase planning sehingga kita bisa merencanakan enaknya kalau mereka udah nggak mau terlibat kita gimanain ya kedepannya supaya project ini tidak terhambat dan WBS berbasis fase itu cocok banget ketika kita sudah tahu step by stepnya sedangkan WBS berbasis output itu cocok ketika kita sudah tahu upload tapi kita belum tentu tahu step by stepnya rekomendasi dari Gue sebenernya adalah bikin kedua-duanya lo bisa mulai dengan bikin WBS berbasis output dulu buat nunjukin itu kelainan atau atasan baru lo detail untuk membuat WBS berbasis fase ketika lo udah mulai masuk ke Juli so far Sebelum gua masuk ke final tips gue pengen nanya kalau menurut lu video ini useful jangan lupa buat like supaya lebih banyak orang lain lagi yang pengen tau tentang WBS bisa menemukan video ini dan yang kedua adalah share juga di komen kira-kira apalagi terminologi Project management yang perlu untuk gue bahas sekarang gua akan lanjut tentang 3 tips untuk membuat WBS sederhana tips yang pertama adalah tanya sama Project Manager sebelumnya Kalau lo ada atau kalau Ini pertama kalinya lo melakukan atau lo orang pertama di kantor lo yang membuat WBS ini maka cari di internet ngapain kita bikin WBS dari 0 ketika kita bisa menemukan template yang akhirnya bisa kita modifikasi Jangan sampai kita buang-buang waktu untuk melakukan hal yang sebenarnya available antara di temen kantor kita atau ada di internet tips yang kedua adalah kerjain barang-barang stakeholder lintas fungsi karena kalau kita doang yang bikin ujung-ujungnya kita mungkin cuma akan ngelis hal-hal yang familiar buat kita dan kita rentan untuk mempertimbangkan faktor-faktor lain yang tidak kalah penting dalam perencanaan projectnya jadi libatin tuh departemen-departemen lain supaya lo bisa juga menambal kekurangan dari pengetahuan lo dengan bekerjasama dengan domain expert misalnya tadi kita pakai contoh kapal pesiar lo itu jago banget untuk mengkoordinasi antara Departemen tapi Lo sebenarnya nggak terlalu paham secara spesifik desain interior Nah itu dia Lo perlu ngobrol sama orang di tim desain interior sehingga WBS lu bisa mencabut komponen desain interior yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan terakhir adalah mulai aja dulu dan nanti bisa di update lagi Kemudian mitos tentang planning adalah orang sering mengira kalau kita planning artinya planning itu nggak boleh dirubah padahal sebenarnya bisa kok nanti diubah selama kita mengkomunikasikan dan transparan sama stakeholder kita itu dia tentang PBS WBS adalah bagian dari Project planning dan kalau lo mau belajar Project bulning lo boleh lihat videonya di sini dan kalau lo mau belajar lebih jauh tentang tools yang selalu gua pakai buat Project management lo boleh lihat tutorial ini tentang sana minggu depan gua akan bahas tentang Gimana cara membuat gancar jadi jangan lupa subscribe See you next time"

judul kursus: Cara Buat Gantt Chart Google Sheet dan Fitur Timeline
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "waktu gua ngerilis video soal Project planning materi lanjutan yang paling banyak di request adalah Ganjar di video ini gua akan jelasin sebuah step by step tutorial tentang cara bikin gancar pakai Google Search dan bisa juga di Adobe ke Microsoft Excel dalam waktu kurang dari 10 menit let's go oke lu bisa langsung buka dengan link di sini ya dogs.google. com aslas spreadsheet dan lu emang Setahu gua harus punya akun Google terlebih dahulu lalu di sini lo akan dihadapkan dengan sebuah template galeri lo boleh Klik di sini lo bisa pilih Project management dan lo memilih Gun chart seperti yang lo ketahui sebelumnya gua itu sangat suka pakai template karena ngapain sih kita itu membuat sesuatu dari 0 padahal udah ada yang bikin sebelumnya so langsung aja di sini kita udah punya template-nya yang langsung bisa kita pakai nah buat ilustrasi mengisinya gua akan pakai eh dari World breakdown structure yang udah kita bahas di video sebelumnya Kalau lo nggak tahu apa itu work breakdot structure lu boleh tonton video sebelumnya supaya lo dapat konteks tentang Kenapa gue bisa cepet banget buat bikin gancaknya so kalau kita balik di WBS tersebut disana kita ngomongin tentang planning press conference terus di sini sisanya kita kosongin dulu aja terus kita lihat aja di wbsnya bahwa kita mulai dengan planning terus di sini kita lanjut dengan venue terus kita lanjut lagi dengan speakers kita lanjut lagi dengan marketing tuh di sini kita bisa langsung tambahin lagi di planning itu ada planning dilanjutkan budget dilanjutkan dengan coordination jadi kita udah ngelist down ya kira-kira akan ada activity apa aja dibagi dalam beberapa fase nah yang gak kalah penting dari sebuah gancat adalah kita punya yang namanya pas owner alias pic usahain kita itu cuma punya satu orang di tas owner sehingga ketika kita mau follow up kita jadi jauh lebih gampang daripada kalau di sini udah 3 nama dan kita bingung sebenarnya Piece yang sebenarnya itu adalah siapa ya Setelah itu kita bisa ngisi start did dan new date-nya dan enaknya di sini sudah ada kalkulator langsung ya kita akan langsung hitung durationnya berdasarkan angka yang ada di sini nah jadi dari sini aja kita udah bisa langsung dapat gambaran nih kira-kira dia itu untuk tas-tas di sini akan mulai tanggap berapa dan selesai tanggal berapa Nah best practice ya kalau kita itu bikin gacor adalah kita taruh dulu tanggalnya supaya nanti kita bisa ngelihat Apakah tanggalan ini mixer atau tidak daripada kita biarin kosong karena Aduh kita belum tahu nih kira-kira nanti akan Berapa lama dan Zig zagly the point jadi kayak di awal Project lo coba dulu untuk memberikan estimasi terbaik lo dan selama projectnya jalan nanti bisa disesuaikan tergantung dengan situasi di lapangan tuh ya Jadi ini udah ada beberapa contohnya lo boleh ganti sesuai dengan kebutuhan lo Di sini ada durasi dan di sini ada persentase komplit nah ini sebenarnya cukup manual updatenya dan lumayan kuantitatif lumayan subjektif jadi Saran gue sih lo nambahin lagi beberapa komponen nah ini komponen-komponen yang akan gue tambahkan di sebelah sini pertama yang akan gua tambahkan di sini adalah status gitu maksudnya status apa di sini gua akan mencoba untuk membuat sebuah drop down gitu ya kita akan buat sebuah drop down dan di drop down ini gua akan bilang bahwa status dari tas tersebut Nah di sini terus udah gitu kita akan drop down ya di sini jadinya lo akan menemukan gitu tentang Gimana caranya kita itu mengasahin status buat setiap dari item yang ada di sini nah misalnya contohnya status di sini karena dia sudah komplit ya mungkin kita akan kasih warna hijau biru sini kita ganti warna biru juga ini misalnya udah 90% kita ganti warna jadi on track dan ini 22 Mungkin kita bisa kasih atries booking fenu itu 16 tapi mungkin itu tetep on track gitu ya nah jadi yang paling penting adalah kita jadinya bisa ngelihat nih secara sekilas status dari project-project ini tuh sedang ada di mana sih daripada kita harus benar-benar ngegali satu persatu nah tahapan berikutnya yang pengen gua coba customize disini adalah bukan yang ini tapi gua akan mencoba untuk melakukan redown Berdasarkan komponen misalnya kalau kita ngomongin tentang budget approval gitu ya di sini masuknya ke komponen apa sih gitu gue akan delete dulu ya terus gua akan setup dari awal komponen yang tepatnya itu seperti apa Nah di sini gua akan drop down di sini drop downnya kita ngomongin tentang Project management [Musik] jadi di sini kita bisa sign juga nih kira-kira warna yang cocok untuk menggambarkan kategori ini tuh apa aja sih Gitu dari sini kita bisa ganti Misalnya kalau yang ini masuknya karena Project management budget Project management terus koordination untuk Project management disanding fan new Ini masuknya ke logistik Nanti gua akan jelasin Kenapa setup ini akan ngebantu lo di sebelah kanan ini adalah sebenarnya perlu diupdate secara manual kalau misalnya lo mau nih dan lo update misalnya kalau di sini kita tulis dari stardutnya tanggal segini sampai tanggal segini Nah ya udah misalnya di sini adalah tanggal 12 sampai tanggal 15 tanggal 12 itu di hari Senin gitu ya sedangkan tanggal 15 itu di sini ada di hari Kamis gitu Jadi menully lo bisa mengupdate misalnya karena kita mulai dari sini Senin sampai Kamis gitu ya di sini bisa kita misalnya masukin jadinya warnanya biru di sini kita ganti lagi warnanya jadi putih lagi ini kita hapus dulu semuanya sedangkan misalnya saya budget dari 15 sampai 16 gitu ya di sini tadi 15-16 masuknya di tanggal ini Kita masukin di sini ini ada 15-21 gitu ya sampai 21 kita lihat 21 itu ada tanggal berapa Rabu minggu depannya jadi kita bisa masukin di sini oke nah kurang lebih bisa lo lengkapin seperti itu dan lo Akhirnya bisa punya sebuah gancar yang akan ngebantu Lu buat memintain projectnya tuh kalau lu pengen pakai ini di Excel lo tinggal download aja dan nanti lo buka di Microsoft Excel tapi di sini gua pengen ngasih hack atau ngasih fitur baru yang sebenarnya Cuma jalan ketika lu cobain itu di Google Search nah ternyata tuh di sini tuh kita bisa bikin yang namanya timeline Wow gimana tuh caranya kita bisa bikin timeline secara manual secara otomatis kita bisa ke sini kita bisa masuk ke insert di Insert kita bisa masukin timeline di sini adalah fitur baru yang setelah gue ini baru keluar di tahun di awal tahun 2023 dan pola di sini akan langsung muncul bentuk dari si timeline-nya Nah di sini masih ada data error Oke karena tanggalnya belum dimasukin kita bisa bikin dulu dari yang Datanya ada nah misalnya kita bisa bikin dari start that terus ada di date-nya dan card title di sini ngapain Kita pakai WBS number kita bisa ngomongin tas title gitu ya jadi kita bisa lihat tuh title dari tasnya ada apa aja dan di sini untuk secara pewarnaan kita bisa bebas nih kita mau mewarnainya sesuai apa misalnya kita pengen ngeluarin sesuai dengan tas complision makanya warnanya langsung jadi warna hijau gradasi Apakah kita mau pakai tadi kolom I kolom I itu adalah sorry gue balik lagi itu adalah status gitu ya Apakah kita pakai kolom J yaitu adalah komponen status gitu ya atau kalau misalnya kita pengen bikinnya Berdasarkan komponen Nah tapi di sini gua akan lebih cenderung untuk menggunakannya si statusnya terus card detail di sini gua akan taruh si tas owner jadi kita juga akan dapat tulisan Siapa nama dari pic-nya dan terakhir kita bisa grouping misalnya kita bisa grouping Berdasarkan komponen Jadi kalau lihat di sebelah kiri kita bisa lihat nih berdasarkan komponennya kira-kira itemnya itu ada di mana aja sehingga kita bisa ngelihat Enggak cuma sekedar secara jadwalnya Seperti apa tapi di komponen mana nih kita ini sebenarnya sekarang sedang terlambat oke jadi tadi sambil gue rapiin lagi rapihinnya gimana ee Gue tambahin tanggal-tanggalnya di bawah sini terus setelah itu gue tambahin lagi di sini eh statusnya dan juga komponennya karena kunci kita untuk bisa bikin visualisasi yang bagus adalah ada datanya Nah setelah itu kita lihat di sini nah bentuknya jadinya seperti ini jadi yang gue lakukan di sini adalah gua memberikan pewarnaan sesuai dengan komponennya Nah tadi itu komponennya gua ganti warnanya karena awalnya warnanya gelap ya Nah ketika warnanya gelap Dia itu jadinya nggak terlalu kelihatan tulisannya jadi Saran gue ketika lo lagi memilih nih pewarnaan buat ini ya coba lo pilih warna yang sedikit lebih terang gitu ya caranya adalah pas lagi lo Buka drop Down jangan pilih yang di bawah tapi pilih yang ada di atas sehingga warnanya lebih terang gitu nah terus setelah itu yang gue lakukan adalah card detail tetap gue masih taruh tas owner tapi yang seru adalah di card groupnya gua tulis berdasarkan status jadi kita bisa ngelompokin tas-tas berdasarkan status mereka saat ini apa Jadi kita bisa lihat teman yang sudah komplit mana yang on track mana yang entris dan mana yang off track Ya itu dia tentang cara membuat Ganjar menggunakan Google spreadsheet yang bisa juga diadopsi buat Excel sejujurnya gua udah lama banget enggak bikin gacor pakai Excel karena gua udah nemu tools yang lebih cocok buat bikin Ganjar yaitu adalah sana kalau lu penasaran tentang Gimana cara bikin gadget pakai Asana lu boleh nonton video ini karena di sini gua kasih step by step tutorial tentang cara bikin Ganjar pakai Asana dan ini Asana yang gratis Jadi lo juga enggak perlu bayar Nah kira-kira ada pertanyaan Apalagi sih terkait Project management yang lo punya langsung aja komen and see you next time"

judul kursus: 6 Kesalahan PM Pemula Penyebab dan Solusinya
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "belum banyak pengalaman tapi udah diminta buat manage Project gue juga pernah mengalaminya enaknya gua jadi belajar banyak nggak enaknya gua jadi banyak melakukan kesalahan sepele yang bikin gue down dan projectnya kurang berjalan dengan mulus di video ini gua akan share 6 kesalahan yang sering dilakukan oleh Project Manager pemula penyebabnya dan gimana supaya lo bisa menghindarinya let's go kesalahan pertama nggak paham tujuan dari projectnya Maksudnya gimana penyebabnya adalah user kita sering minta kita untuk melakukan sesuatu dan kita nggak mengklarifikasi kenapa sih kita diminta untuk melakukan hal tersebut contohnya loading minta sama user low untuk menjalankan sebuah Project tapi user lo nggak menjelaskan sebenarnya apa sih ekspektasi dari campaign ini dan juga lo terlalu malu untuk mengklarifikasi sama user sebenarnya apa sih tujuannya solusinya Apa solusinya adalah sebelum kita itu mengeksekusi sebuah Project kita harus paham dulu konteks dari Project tersebut apa sih maksudnya konteks itu yaitu adalah Kita paham kenapa sih kita punya project ini apakah LED saya di dalam konteks campaign yang pengen kita tingkatkan adalah brand wearness jumlah transaksi atau menambah jumlah user dan Kenapa ini semua penting karena tujuan dari Project kita ini akan sangat menentukan kedepannya campaign kita ini bentuknya akan jadi seperti apa butuh Budget berapa dan juga membutuhkan waktu berapa lama makanya penting banget kita klarifikasi dulu di awal mengenai tujuan dari project ini kesalahan yang kedua adalah tidak menentukan ruang lingkup dari project ini kesalahan yang dulu sering gua lakukan karena gua berfokus terhadap kerjain aja dulu baru kita pikirin lagi nanti kemudian Kenapa ini terjadi karena kita sering berasumsi bahwa semua orang sudah sepaham bahwa ruang lingkup dari project ini tuh sama sayangnya ini tidak selalu kenyataannya contohnya adalah kita berasumsi bahwa campaign yang perlu dilakukan adalah online campaign padahal karena ini adalah sebuah bulan yang penting kamu juga diminta untuk menjalankan offline campaign mungkin si user udah berasumsi bahwa ya lu tahu sendiri lah ya Bulan ini Kan bulan yang penting makanya campaignnya nggak mungkin campaign yang cuma campaign online aja sedangkan kita berasumsi bahwa kan dari bulan-bulan sebelumnya campaign kita ini online-online aja Nah inilah yang seringkali membuat kita ini jadi nggak clear dan tidak sepaham mengenai ruang lingkup dari Project tersebut makanya solusinya adalah perjelas dulu nih ruang lingkup dari Project kita itu apa aja caranya gimana kita itu mengklarifikasi sama si usir tersebut tentang beberapa pertanyaan kunci misalnya pertama Apakah kita ini akan dibantu oleh vendor karena ketika kita dibantu oleh vendor akan ada biaya tambahan tapi juga pekerjaan yang kita lakukan akan menjadi lebih sedikit atau mungkin jadinya beda dibandingkan kalau kita harus mengerjakan secara langsung Apakah Tempenya ini hanya online atau offline juga karena kalau misalnya kita membutuhkan offline campaign dibutuhkan juga koordinasi dengan tim di lapangan yang mungkin bisa memakan waktu cukup banyak dan channel apa aja nih yang perlu dipakai sedangkan asumsi kita ini pengen melakukan offline kalau kita hanya menggunakan Billboard first kita misalnya melakukan event itu akan menjadi sangat-sangat berbeda makanya memperjelas dulu nih ruang lingkup dari Project kita seperti apa salam yang ketiga adalah tidak memetakan stakeholder sejak awal setiap kali gua ngisi training tentang Project atau stakeholder management jarang banget ada orang yang sudah melakukan ini biarpun mereka sudah berpengalaman nah Emang kayak gimana sih kesalahannya so penyebabnya adalah karena kita ngerasa ini tuh nggak perlu kita berasumsi bahwa setiap orang itu pasti akan ada di perusahaan dan mendorong kita dan membantu kita untuk menyukseskan project-nya Nah karena kita berasumsi bahwa kita menjalankan sebuah gol bersama maka orang-orang pun juga akan membantu dan karena kita satu perusahaan Kita akan punya cara kerja yang sama Padahal Kenyataannya nggak seperti itu terutama kalau lo sering kerja sama orang-orang yang berbeda domainnya dengan domain lo sekarang misalnya lo mungkin punya kecenderungan untuk lebih suka meeting tapi mungkin stakeholder lo itu tipenya nggak suka meeting dan kalau misalnya mau meeting sama mereka jadwalkan waktunya susah banget dan kita harus nyiapin prewed yang panjangnya panjang banget nah dengan kita paham stakeholder kita kita juga jadi lebih paham mengenai bagaimana sih caranya kita bisa kerja dengan baik sama mereka Maka dari itu petain dulu siap-siapa aja stakeholder yang akan terlibat di Project kita pahamin kenapa sih mereka pengen terlibat di project ini dan cari tahu cara kerja mereka itu seperti apa sehingga kita bisa menyesuaikan diri dengan stakeholder stakeholder kita dan kita bisa memimpin Project dengan lebih efektif misalnya ketika kita harus online sama marketing Manager kita bisa tanya hmm kira-kira sih marketing Manager ini ekspektasinya apa ya terhadap kita di dalam project ini seberapa Hands on dia akan terlibat dan setelah terjadinya ini seperti apa sih Apakah dia tipe yang pengen dilibatkan dari awal sampai akhir atau dia tipe yang kecenderungannya lebih handsoft itu akan ngebantu kita untuk bisa me-manage Project dengan lebih efektif jangan sampai stakeholder kita enses karena kita nggak sering-sering kirim status update Padahal dia tipe yang pengen banget sering-sering di update Seiring berjalannya Project kesalahan yang keempat adalah ketika kita merasa lemah karena nggak punya oto ini terjadi karena kita ini punya asumsi bahwa untuk memberikan pengaruh maka kita ini perlu punya jabatan atau perlu punya orang yang reporting directly sama kita nah contohnya adalah kita ngerasa minder ketika kita harus meminta bantuan ke tim bisnis untuk mengalokasikan budget buat campaign ini karena tim bisnis itu biasanya tidak reporting langsung ke Project Manager dan kita di sini meminta mereka untuk melakukan sesuatu sehingga kita merasa kayak Pantes nggak ya gua meminta hal ini dari mereka kan gua bukan atasan mereka solusinya di sini adalah kita memposisikan diri kita ini sebagai pelayan maksudnya bukan berarti kita sebagai budak ya yang di mana kita ini akan nurut-nurut aja setiap kali disuruh apa tapi tujuan kita di sini adalah gimana kita ini bisa membantu supaya goal bersama ini bisa tercapai prakteknya Seperti apa ketika kita meminta budget ke tim bisnis di sini posisi kita bukan menyuruh melainkan kita membantu tim bisnis untuk mencapai KPI dari bisnis mereka atau KPI yang memang sebagai perusahaan maka dari itu nggak usah ragu buat kita itu minta tolong karena kita ini minta tolong demi kebaikan bersama dan Kesuksesan kita bersama kesalahan yang kelima adalah nggak enakan untuk bernegosiasi kita sering kali merasa bahwa kita ini masih bawahan kita ini masih Junior ya udahlah kita nurut-nurut aja dan ketika dari atas memberikan arahan udah pasti tuh arahannya bener padahal contohnya Nih misalnya kayak gini Manager meminta kita untuk memajukan timeline dari camping dan kita tahu bahwa Artinya kita ini harus kerja lembur dan mungkin harus membuat banyak orang lembur juga atau kerjanya Jadi terburu-buru solusinya di sini adalah kita ini menyampaikan opini tapi ada same time kita juga terbuka dengan masukan karena bisa jadi marketing Manager ini memajukan timeline bukan karena dia itu cycho tapi karena misalnya ada tuntutan dari pihak manajemen atau misalnya ada kondisi market yang mengharuskan kita ini bergerak dengan lebih cepat caranya ngomongnya kurang lebih seperti ini terima kasih inputnya saya paham dengan adanya permintaan khusus dari pihak manajemen untuk memajukan timeline sebenarnya kita bisa sih melakukan ini hanya saja mendingan kita fokus di online karena kita ini lebih fleksibel secara jadwal maka dari itu sebaiknya kita jangan memajukan timeline nih karena dengan memajukan timeline akan jadi terburu-buru sehingga eksekusinya tidak maksimal tapi kalau misalnya ternyata ada konteks lain yang saya nggak aware dan kakak bisa share Monggo banget Kak karena Siapa tahu kita bisa ketemu di tengah-tengah Nah jadi kita sampaikan konsep kita tapi kita terbuka juga kalau misalnya ternyata memang ada keharusan dan kita perlu menyesuaikan Rencana kita jadi mulai dengan negosiasi aja dulu kesalahan yang keenam adalah kita ini start di Project yang sama di waktu yang lama seringkali ini terjadi karena alasan yang bagus karena orang-orang di sekitar kita suka buat kerja sama kita sehingga kita ditahan di Project yang sama terus tapi mungkin kita bosan karena AT1 point project-nya akan gitu-gitu aja penyebabnya Kenapa karena kita enggak sadar bahwa kita ini perlu ganti Project kalau lu datang ke video gue yang pertama di situ Gua menjelaskan bahwa Project itu sifatnya temporer Jadi kalau lo sudah mengerjakan Project tapi mengerjakan itu terus-menerus sampai bertahun-tahun Mungkin lo sudah bukan mengerjakan Project tapi mengerjakan operations nah ini dia nih contohnya adalah ketika kita menjalankan tugas menjalankan Champion dengan baik sehingga kita disuruh mengerjakan gameplin selama 3 tahun dan kita stuck terus di situ nah solusinya Apa solusinya di sini adalah menyampaikan opini kita menyampaikan aspirasi kader kita bacain time juga memberikan solusi karena jangan sampai untuk mengakomodir kebutuhan kritik kita Tempenya malah tidak berjalan dengan baik kurang lebih ini cara ngomongnya Terima kasih ya sudah percaya sama aku untuk memegang campaign ini selama 3 tahun terakhir walaupun aku suka aku ke depannya ada inspirasi untuk fokus di produk development ngaku kepikiran gimana kalau kita cari pengganti aku sehingga aku bisa mulai dengan mencari kandidat dengan lowongan kerja internal selama proses transisi aku akan kawal terus untuk memastikan transisinya berjalan dengan mulus tapi kalau memang Kakak ada pertimbangan lain LED me now aja dari sini kita menyampaikan bahwa kita punya aspirasi untuk mencoba hal lain ada same time kita pengen memastikan bahwa inspirasi kita ini tidak menghambat Proses bisnis itu dia 6 kesalahan yang sering dilakukan oleh Project Manager pemula dari 6 kesalahan itu mana kesalahan yang pernah lo buat tolong tulis dikomen sehingga nanti kita bisa diskusi lebih jauh kalau misalnya lo pengen memperdalam skill Project management beberapa video ini dimana Gua ngejelasin cara melakukan Project planning dari awal atau video ini in case loe penasaran seperti apa sih sertifikasi PMP itu dan gimana manfaatnya terhadap pengembangan lo sebagai seorang Project Manager See you next time"

judul kursus: Apa Itu Agile?
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "adalah salah satu istilah yang lagi naik daun beberapa tahun belakangan ini di dunia Project management tapi sebenarnya apa sih ejal itu di video ini gua akan jelasin tentang Apa itu ejal apa yang bikin Eagle populer dan juga contoh penerapannya yuk oke disclaimer terlebih dahulu Gua person 5 masih dalam proses belajar mengenai teori ejal Tapi kelihatannya dari hasil pembelajaran gue secara praktek itu udah gua lakukan selama gua berkarir instansi perform Jadi kalau misalnya lo ada masukan nanti langsung sharing aja di komen karena mungkin lo punya case yang berbeda dengan yang gue alami Oke Langsung aja gue jelasin tentang Apa itu Eagle menurut kamus dari di sini adalah dapat bergerak dengan cepat dan pangkas Maksudnya apa di sini kalau misalnya kita masukin di dalam konteksnya Project management Angel Project management metodologi adalah sekumpulan prinsip dan proses untuk mengerjakan suatu Project yang mengutamakan ketangkasan Emangnya kalau pendekatan lain tidak mengutamakan ketangkasannya Nah mungkin cara paling enak adalah dengan menjelaskan apa bedanya ejal dengan Waterfall atau metodologi yang sebelumnya lebih populer di ranah Project management Waterfall metodologi adalah sekumpulan prinsip dan proses untuk mengerjakan suatu Project dengan cara berurutan nah Biar lebih kebayang gua akan kasih contoh aja yang bakal ngebantu kita biar lebih paham bedanya Eagle dan Waterfall so di sini gua akan pakai contoh bisnis konvensional yaitu bisnis nasi kuning dan waktunya di sini ke clarifie ya bahwa penggunaan ejaan Itu nggak cuma terbatas lisoftware tapi juga di bisnis-bisnis konvensional di dalam konteks bisnis nasi kuning kita mencoba untuk menerapkan metode Waterfall dalam perencanaannya kita bayangin di minggu yang pertama kita akan coba dulu untuk uji coba resep nasi kuning sampai kita ketemu nasi yang enak berdasarkan proses research yang development terus di minggu berikutnya baru nih kita ini mendesain packaging nasi kuning supaya packagingnya keren banget dan suka difotoin sama customer sehingga kita bisa dapat lebih banyak follower lagi di sosial media terus kita nentuin tempat jualan tempat jualannya harus di lokasi yang bagus supaya industri supaya usahanya ini bonafit dan mendatangkan customer-customer yang Oke dan yang terakhir adalah Beli perlengkapan buat jualan seperti gerobak panci dan juga perlengkapan-perlengkapan lainnya kebayang nih dari ide sampai eksekusi akhirnya membutuhkan waktu 4 minggu tapi terstruktur cuma bisa nggak sih waktunya kita persingkat di sinilah kita menggunakan Angel metodologi kalau kita menggunakan bisnis yang sama tapi dengan menggunakan pendekatan Eagle Kita bisa mulai di minggu pertama untuk buka pre-order terlebih dahulu untuk cari tahu apakah Sebenarnya ada nggak sih kebutuhan pasar terhadap nasi kuning barulah di minggu berikutnya kita langsung mulai dengan nasi kuning versi 1 dimana kita mungkin jualnya pakai lewat WhatsApp dulu lauknya cuma nasi kuning sama ayam dan menggunakan kertas bungkus harapannya dengan kita mulai dengan sederhana ini kita bisa mendapatkan feedback dari customer yang kita gunakan untuk mengimprove produk kita selanjutnya dari feedback customer kita dapat masukkan bahwa kalau jualannya di WhatsApp doang nggak banyak orang yang tahu Gimana jualannya juga tuh menggunakan Instagram maka akhirnya di literasi yang berikutnya kita ini jualan di WA dan Instagram secara menu dan packaging masih sama barulah nih dari situ kita dapat feedback lagi Bisa nggak ya kita ini muncul juga nih di gofood dan juga kita menambah menu dan menggunakan packaging yang lebih oke lagi Makanya di minggu yang berikutnya kita di jualan yang versi yang ketiga ini udah lengkap tuh ada Wa Instagram go-food lauknya pun ayam dan ati ampela dan sudah menggunakan kardus bayangkan di dalam durasi yang sama saat ini udah mulai jualan udah mendapatkan pemasukan dan juga udah mendapatkan feedback dari customer makanya bisa dibilang ejal itu sebuah metodologi yang mengutamakan ketangkasan karena geraknya itu lebih cepat Nah mungkin buat recap di sini ada perbandingan antara Eagle dan Waterfall ejal itu cocok buat Project yang outputnya belum pasti dan Waterfall itu cocok buat Project yang outputnya sudah pasti jadi kalau kita balik ke contoh bisnis nasi kuning kalau misalnya Si owner ini udah punya gambaran yang saklap banget pokoknya gue cuma mau jualan nasi kuning offline packagingnya bagus di tempat yang Oke dan jangan gunakan aja gunain aja Waterfall karena udah pasti udah jelas apa yang dimaui sama si bisnis ownernya sedangkan kalau lo menjalankan Project yang lebih kayak Oh ya udah gua mau coba-coba jualan kita lihat aja nih belum tentu tahu formatnya Seperti apa cocok banget menggunakan Eagle itu outputnya bisa berbeda dengan rencana awal dari yang rencana awalnya mungkin maunya online bisa jadi offline dari offline bisa jadi online itu kita belum tahu tuh dari awal dan output di situ dilakukan dikeluarkan secara berkala gitu dan ini berbeda dengan Waterfall dimana karena memang udah ada rencana yang saklop dari depan outputnya pasti bakal sama dengan rencana yang awal dan outputnya bisa itu baru keluar di akhir dan kedua adalah dari secara cara kerja nah kalau ejal itu cara kerjanya Ada beberapa proses yang dilakukan secara paralel sehingga butuh koordinasi yang Solid di dalam prosesnya Sedangkan untuk Waterfall karena prosesnya dilakukan secara berurutan tetap butuh koordinasi tapi tidak seketat dari ejal jadi kedua airbag Angel dan Waterfall memiliki kelebihan dan kekurangan masing-masing jadi Silahkan dipilih aja kira-kira metodologi mana yang lebih cocok buat Project lo event tidak menurut kemungkinan lo menggunakan Hybrid di mana itu adalah gabungan antara Eagle dan Waterfall Ya itu dia pengenalan terhadap ejal metodologi kalau lo ada pertanyaan langsung tulis aja di komen karena sambil gua belajar Mungkin gua bisa nemuin jawabannya kalau lo tertarik untuk mendalami skill Pro ject management Coba lu tonton video ini di mana Gua ngejelasin tentang 10 buku yang bakal memperkuat fondasi lo sebagai Project Manager pemula dan juga di sini di mana Gua menjelaskan tentang 6 kesalahan yang sering dilakukan Project Manager pemula See you next time"

judul kursus: Apa Itu Agile Manifesto?
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "kalau lo nonton video ini ada kemungkinan lo tertarik buat belajar tentang ejal di video ini Gue udah jelasin tentang Eja lawan dan di video ini kita akan belajar bareng-bareng tentang ejaan Manifesto sebuah dokumen yang berisikan tentang 4 nilai ejal dan 12 prinsip ejaan Kenapa sih paham ejaan Manifesto ini penting karena ejal adalah tentang mindset dan juga kebiasaan maka dari itu kita perlu paham fundamentalnya sebelum kita mengadopsinya yuk kita bahas Oke disclaimer dulu gua masih dalam proses belajar mengenai teori ejal Kelihatannya sih Gue udah pernah mempraktekkan teori-teori ini sebelumnya tapi karena gua belum pernah belajar dengan formal kalau misalnya Memang nanti ada masukan langsung sharing aja komen ya di sini gue pengen sharing tentang nilai-nilai dari Eagle Manifesto Nah jadi di Element investo yang ditulis oleh sekumpulan tot leader di dunia software development di tahun 200 tuh mereka itu mencoba untuk mendefinisikan cara yang lebih efektif lagi dalam mendevelope software produk maka dari situlah muncul yang namanya ejal Manifesto dan ini adalah 4 nilai yang mereka Champion di dalam Manifesto tersebut yang pertama adalah individu dan interaksi lebih dari proses dan tools maksudnya seringkali kita terpaku kalau mau ingin membuat perubahan yaitu adalah kita pakai aplikasi apa kita pakai sop apa Nah mereka menyarankan bahwa kalau memang kita ini ingin memenuhi value value fokus terhadap orang atau terhadap customernya dan juga interaksi sama mereka daripada kita fokus terhadap proses maupun aplikasi yang mau kita gunakan lalu yang kedua adalah perangkat lunak yang bekerja itu lebih penting daripada dokumentasi yang menyeluruh Karena pada saat itu banyak banget tracklist Project management di mana mengutamakan dokumentasi yang seabrek-abrek dan lengkap banget tapi mungkin progresnya kurang clear Makanya kalau memang pengen nilai ejal kita diminta untuk membuat perangkat lunak yang bekerja sebagai simbol dari kita ini membuat hasil daripada kita membuat dokumentasi yang panjang lebar nah kata perangkat lunak ini sebenarnya bisa diganti kok dengan hal lain gitu ya misalnya kalau kita itu tadi buka bisnis nasi kuning gitu kita bisa ganti dengan mulai jualan nasi kuning daripada kita punya bisnis plan yang lengkap saat berkaber kalau kita ini menjalankan campaign Yaitu adalah mencoba camping skala kecil daripada membuat Champion plan yang terlalu panjang yang ketiga adalah kolaborasi dengan client lebih dari negosiasi kontrak ini mungkin latar belakangnya karena pada saat itu negosiasi kontrak itu berjalan dengan sangat panjang karena di dalam Project yang dijalankan dengan prinsip yang tidak Angel itu dokumennya banyak banget requirementnya sangat lengkap dan sangat-sangat detail karena seringkali kontrak itu menjadi basis Apakah seorang konsultan itu akan dibayar atau tidak dengan di dalam situasi Eagle seri ini kan kita nggak bener-bener tahu ya output yang akan dihasilkan itu jadinya seperti apa sehingga daripada banyak fokus untuk menegosiasi kontrak dan memastikan ini outputnya bakal clear seperti apa yang lebih diutamakan adalah kolaborasi dengan client atau dengan customer sehingga untuk membuat Project Eagle ini bisa berjalan dengan baik dibutuhkan kepercayaan yang cukup tinggi antara klien dan juga konsultannya dan terakhir adalah tanggap terhadap perubahan lebih dari mengikuti rencana Gue rasa ini udah bener-bener esensi banget dari Eagle jadi kayak daripada kita punya rencana yang terlalu cakep dari awal sampai akhir tapi ternyata tidak menjawab kebutuhan atau tidak menjawab bisnis goal yang dibutuhkan lebih baik kita ini menyesuaikan dengan keadaan nah caranya seperti apa nanti mungkin gua akan bahas di video selanjutnya tentang scrum gitu Jadi kalau misalnya Emang tertarik ngebahas gimana menerapkan ini di dalam wujud nyatanya lu boleh subscribe ke channel ini dan gua akan cover di video selanjutnya itu dia 4 nilai yang ada di dalam Manifesto nah 4 nilai ini juga dilengkapi dengan 12 prinsip Nah apa aja sih 12 prinsip itu so inilah 12 prinsip tersebut karena panjang mendingan loe saja terus lo baca daripada gue bacain karena bakal panjang banget ini 6 yang pertama dan ini 6 yang kedua Nah mungkin gua bisa Coba bantu jelasin dengan grouping-grouping terlebih dahulu ya supaya bisa lebih kebagi dalam beberapa komponen komponen yang pertama adalah memberikan nilai tambah lalu berkolaborasi dengan rekan bisnis lalu kita ngomongin dynamika tim dan yang terakhir adalah pembelajaran berlanjut kita mulai dari yang pertama yaitu memberikan nilai tambah di sini kita membahas tentang prioritas utamanya adalah memuaskan klient Jadi kalau habis nonton video ini Lo pengen langsung memaksakan penggunaan ejal di organisasi lo padahal itu mungkin bukan yang organisasi Lo butuh lo sudah melanggar prinsip yang pertama yaitu adalah tidak memuaskan klien gitu ya jadi ini adalah prinsip yang menarik banget kita mulai dengan customer kita ini atau klien kita ini memiliki kebutuhan apa di sini disebut juga sekali lagi adalah untuk menghasilkan perangkat lunak yang bernilai secara Dini dan rutin tapi agen kalau misalnya bukan di industri software kita nggak perlu ngomongin perangkat lunak tapi misalnya adalah produk atau output atau jasa lain yang memang berguna Buat customer dan lebih baik kalau misalnya produk ini di deliver dalam jangka waktu yang lebih pendek sehingga kita ini bisa menyesuaikan dan mengimprove berdasarkan feedback yang kita dapat dari client atau customer dan di sini ditekankan lagi bahwa sumber atau contoh dari sebuah progress adalah perangkat lunak yang bekerja gitu dan ini tadi related daripada kita terlalu banyak Fokus sama dokumentasi Gimana kalau fokus kita itu lebih ke sebuah output yang bisa langsung digunakan tapi dengan kita ini bekerja cepat bukan berarti kita itu jadi asal-asalan maka itu di sini juga di highlight tentang pentingnya untuk memperhatikan keunggulan teknis dan juga rancangan yang baik karena prinsipnya ketika kita membuat produk yang di mana memiliki keunggulan teknis atau memiliki desain yang baik nanti ke belakangnya pun akan jauh lebih mudah buat di-upgrade daripada kalau kita bikin produk secara asal-asalan dan yang kelima yang mungkin favorit gua adalah kesederhanaan dimana Justru dengan memuaskan customer itu bukan berarti kita numpahin produk atau banyak hal saat bertabrak tapi kita bener-bener fokus terhadap hal yang benar-benar berdampak jadi pendekatan Angel ini mindful banget bukan cuma sekedar asal memberikan produk terhadap customer di bagian yang kedua adalah berkolaborasi dengan rekan bisnis gitu Nah di sini bagian yang pertama adalah menyambut perubahan kebutuhan jadi perubahan itu bukan hal yang perlu ditakuti atau dihindari karena itu bagian dari realita daya kehidupan sehari-hari dan juga ejal Project management justru dari perubahan tersebut kita jadi bisa mendapatkan Inovasi Atau ide-ide baru yang akhirnya bisa membuat produknya menjadi lebih baik lagi dan yang gak kalah penting disini dibutuhkan kerjasama yang Solid antara tim bisnis dan pengembang perangkat lunak kalau gua pakai contoh di bisnis nasi kuning butuh kolaborasi antara si koki dan juga pemilik bisnis karena jangan sampai si pemilik bisnis ini memiliki sebuah idealisme yang tidak realistis sehingga akhirnya si koki ini menjadi dimotivasi dan sebaliknya terlalu fokus terhadap masakan tapi tidak memperhatikan aspek bisnis yang lebih luas Nah jadi kalau memang pengen menjalankan prinsip ejel ini perlu ada kolaborasi yang dekat antara tim pengembang dan juga tim bisnis nah berikutnya adalah dinamika tim nah di dalam dinamika tim ini yang pertama adalah kita ini perlu mengembangkan proyek di sekitar individu-individu yang termotivasi Jadi kalau pengen bekerja di lingkungan yang ejal perlu banget dikelilingi orang-orang yang self motivate yang nggak perlu disuruh-suruh tapi proaktif dan mau gerak cepat dan di sini juga disarankan untuk melakukan komunikasi secara langsung well ini agak di batable karena ini ditulis di tahun 2001 dan sekarang di tahun 2023 udah banyak opsi untuk berkomunikasi secara virtual gitu ya Sehingga mungkin masih tetap bisa kok komunikasi yang Oke jika dilakukan dengan mindful melalui video conference yang ketiga adalah proses Eja menggalakan pengembangan berkelanjutan di mana diharapkan page atau kecepatan kita menjalankan Project itu tetap dilakukan dengan stabil jadi Eagle ini merupakan sebuah prinsip yang tidak mendukung Burnout yang dimana kita kerjanya Cepet terus gitu tapi akhirnya kita kehabisan bensin tapi membutuhkan pengembangan yang berkelanjutan sehingga Tim member pun akan Happy dan Project pun dapat berjalan dengan lancar dan yang terakhir gitu arsitektur kebutuhan dan rancangan perangkat lunak terbaik muncul di dalam tim yang mengorganisir dirinya sendiri nah ini penting karena sering kali di organisasi keputusan-keputusan penting seperti ini dilakukan oleh top management yang mungkin tidak memiliki visibility terhadap situasi di lapangan Nah tim ejel ini percaya bahwa keputusan terbaik itu akan muncul dari orang-orang yang memang dekat dengan situasi yang ada di lapangan gua nggak bilang ini sepenuhnya studio atau nggak gue cuma menyatakan apa yang ada di gejala investor dan yang terakhir adalah pembelajaran berlanjut karena di prinsip ajal ini kita perlu untuk melakukan refleksi secara terus-menerus sehingga kita bisa menyesuaikan dan menyelaraskan kebiasaan kerja yang lebih baik lagi Yup itu dia jalan Manifesto nilai dan juga prinsip ejal kalau lo pengen belajar tentang ejal secara lebih basic lagi lo boleh tonton video ini di mana Gua bener-bener ngejelasin dari awal tentang Apa itu aja dan video ini di mana Gua ngebahas tentang 10 buku yang bisa membuat lo lebih Solid sebagai seorang Project Manager See you next time"

judul kursus: Apa Itu Scrum?
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "kalau lo nonton video ini ada kemungkinan lo penasaran dengan Scrub di video ini gua akan jelasin tentang Apa itu scrub Apa aktivitas dan artefaknya dan contoh penerapan scrum di bisnis nasi kuning yuk alright disclaimer dulu gua masih dalam proses belajar mengenai Framework scrub biarpun Setelah gua belajar keliatannya sih gue pernah mempraktekkannya insume shape and form waktu gue di Consulting dan di tag Jadi kalau memang ada masukan nanti langsung sharing aja di komen supaya kita bisa belajar bareng-bareng Oke jadi apa itu scram jadi scram ini gua ngambil dari scrub guide deskripsinya adalah Kerangka kerja yang membantu orang tim dan organisasi untuk mendapatkan nilai tambah melalui solusi adaptif dari masalah kompleks dari deskripsi ini aja sebenarnya bisa dibilang bahwa scram itu adalah satu dia itu sebuah Framework yang cukup luas cakupannya karena dia itu tidak menspesifikan terhadap satu buah industri alias industri teks yang kedua itu Champion sebuah solusi adaptif dimana solusinya itu mungkin berbeda dengan apa yang awalnya kita pikirkan dan dia juga spesialisasinya di masalah yang kompleks dimana jawabannya mungkin ada berbagai variasi biar lebih kebayang kita akan langsung bahas aja sebenarnya scram itu bentuk prakteknya Seperti apa Nah di sini udah ada sebuah slide yang menunjukkan keseluruhan aktifitas dan artefak dari scram aktivitas atau biasa disebut event atau ceremony adalah hal-hal yang dilakukan dalam menjalankan scram berdasarkan scram guide sedangkan arti fake itu adalah bukti dari hasil kerja atau cara kerja yang dilakukan dengan scrub ini adalah eee komponen-komponen penting di dalam scrum karena salah satu hal yang paling dijamin oleh scrum itu adalah transparansi jadi semua proses ini perlu transparan dan kelihatan buat para stakeholdernya kalau begitu kita akan bahas langsung satu persatu mulai dari apa aja sih aktivitas dari scrub yang pertama adalah sprint sprint adalah sebuah rentang waktu biasanya 1 sampai 4 minggu di mana tim melakukan satu literasi atau satu pengulangan atau satu siklus dari proses scrub guide lainnya kapan Harus satu minggu kapan Harus 4 minggu itu sangat tergantung sama keadaan Gue pernah mencoba di Project yang lagi benar-benar ketat itu satu sprint kurang lebih durasinya satu minggu tapi di beberapa Project bisa jadi 3 minggu jadi itu sangat tergantung terhadap situasi dari Project itu sendiri yang kedua adalah screen planning Ini adalah sebuah meeting yang dihadiri oleh seluruh anggota scrum tim untuk merencanakan sprint selanjutnya ibaratnya kalau pakai istilah yang biasa ini kayak weekly planning gitu di mana Di sini kita ini sama-sama eee memahami apa sih tujuan atau yang ingin dicapai di akhir sprint ini Apa yang bisa dilakukan di dalam sprint ini karena sprint itu kan waktunya terbatas dan kemungkinan besar kita enggak bisa melakukan semua hal jadi kita prioritaskan tuh mana aja yang bisa dikerjakan di screen kali ini dan bagaimana pekerjaan tersebut akan dilakukan karena mungkin kebutuhan kita perlu minta tolong pihak eksternal atau di dalam tim kita perlu berkolaborasi jadi di planning ini dibicarakan benar-benar secara detail rencana kita Untuk satu sprint ke depan itu seperti apa dan menurut guideline maksimum durasinya 8 jam untuk screen 1 bulan dan waktu itu gua udah pernah mencoba bisa juga Jalan dalam waktu 1 jam untuk sprint yang satu minggu tapi semua balik lagi terhadap agendanya anggotanya dan juga isunya jadi enggak ada yang benar-benar saklar event yang ketiga adalah daily Trump atau biasa sering juga disebut sebagai daily Stand Up ini adalah meeting harian untuk developer di dalam scrum team di waktu dan di lokasi yang sama dan biasanya di dalam satu tim ini gitu pada menceritakan tentang apa sih yang dicapai kemarin apa yang akan dilakukan hari ini dan apa aja kendala yang dihadapi dengan tujuan tim itu saling visible antara satu sama lain mengenai apa yang dikerjakan Jadi kalau ada peluang kolaborasi atau Justru malah Oh Ternyata teman satu tim gue ini nggak bisa maju kalau kerjaan itu enggak selesai kita tuh jadi sama-sama tahu karena di sini kita sama-sama mempromote detailture of transparansi dan durasinya di sini adalah 15 menit dan seringkali yang terjadi adalah ketika kita lagi daily stand up atau daily scrub dan kita menemukan sebuah isu yang banyak dirasakan sama tim kita tergoda banget untuk membahas isu-isu secara dalem nah menurut practice-nya sebaiknya hal itu didiskusikan di meeting yang terpisah supaya Meeting itu tetap 15 menit dan setelah itu tim itu bisa berpencar dan mengerjakan pekerjaannya masing-masing yang keempat adalah sprint review yaitu meeting di akhir sprint untuk menunjukkan pekerjaan yang sudah dan belum selesai agendanya ngapain agendanya adalah menunjukkan progres di dalam sprint tersebut mengenai nunjukin nih apa aja yang sudah berhasil diproduksi terus ada diskusi untuk meningkatkan kualitas outputnya sehingga misalnya nanti mungkin bisa di improve lagi di sprint selanjutnya dan juga menentukan langkah-langkah selanjutnya mengenai apa nih yang akan kita lakukan nah terus di sini durasinya kurang lebih ee 4 jam untuk screen yang satu bulan tapi ini agent enggak tergantung banget mengenai agenda dan juga apa yang dibahas Kayak waktu itu gua pernah menghadiri sebuah screen review dimana yang dibahas adalah sebuah prototipe dari sebuah software yang pengen kita presentasikan ke client dan itu meeting yang besar jadi waktu itu sprint reviewnya benar-benar bisa sampai setengah harian karena kita benar-benar ngereview secara detail supaya memastikan ketika kita presentasikan nanti ke client itu presentasinya bisa berjalan dengan bagus yang kelima adalah sprint retrospektif tuh di sini ada meeting untuk merefleksikan dan mengidentifikasi cara kerja yang lebih baik sebagai sebuah tim tuh di sini kita mengevaluasi Gimana cara kerja kita di sprint sebelumnya apa yang sudah berjalan baik apa yang bisa di improve dan kita mengidentifikasi perubahan kunci untuk meningkatkan performa tim dan di sini durasinya bebas gitu ya di guide-nya sih ditulisnya 3 jam untuk one mansprint tapi bisa juga lebih singkat bisa juga lebih lama Tergantung situasi dari sprint tersebut Nah itu dia 5 buah sprint event ee yang ada di dalam scramble guide nah berikutnya gua akan memberikan contoh gitu ya gimana sih kalau misalnya kita menerapkan sistem scrum event ini atau scrum activity ini di dalam sebuah bisnis konvensional yaitu bisnis nasi kuning dimana Mungkin kita bisa bilang karena ini baru mulai jualan sprintnya satu minggu dan disprint planning kita mengeset target profitnya Sekian dan untuk tim produksi diberikan target untuk memproduksi sebanyak sekian dengan harga jualnya Sekian dan kalau untuk tim marketing kita planning untuk melakukan marketing ke sekian pelanggan dengan biaya marketingnya sekian per pelanggan dan setiap harinya kita akan melakukan daily update untuk saling mengupdate kira-kira gimana nih produksi dan marketing dan ternyata dari sini kita lihat bahwa di hari Selasa nih si marketing itu terhambat karena misalnya designer-nya itu sakit dan disprint review kita merekap Berapa banyak sih jumlah pelanggan yang terpapar sama marketingnya berapa yang beneran beli satu orang beli berapa Dan akhirnya kita dapat komplain atau tidak Dan terakhir adalah kita melakukan seperti retrospektif gimana supaya minggu depan marketingnya enggak tersendat lagi jadi Hopefully dari sini makin kebayang ya penerapan eh scram event di dalam bisnis yang konvensional nggak harus kita ngomonginnya semata-mata software aja nah berikutnya gue pengen membahas tentang artefak gitu alias apa aja sih yang sebenarnya diproduksi secara nyata di dalam sebuah scrub yang pertama adalah produk backlog Apa itu produk back lock adalah sebuah daftar yang berisi hal yang dibutuhkan untuk mengimprove produk sehingga mencapai tujuan dari produk tersebut Nah jadi bayangin ini adalah visi dari produknya produknya pengen Dibawa Kemana dan apa aja hal-hal yang dibutuhkan untuk mencapai visi dari produk tersebut arti Vlog yang kedua adalah spring bed lock screen back clock adalah sebuah daftar yang berisi tujuan dari sebuah sprint hal dalam produk backlog yang akan dikerjakan di dalam sprint tersebut dan cara mencapainya kalau tadi produk backlock itu benar-benar kayak visi produknya ini kita potong sampai dibatasnya di dalam satu buah sprint jadi ini benar-benar ditangkap di dalam durasi waktu tertentu dan yang ketiga adalah instrumen dimana hasil kerja nyata terhadap produk gold yang memenuhi standard definition of Down definition of Down adalah sebuah dokumen yang menceritakan secara detail mengenai Kapan sih sebuah artifak atau sebuah output itu dikatakan selesai nah Biar lebih kebayang lagi gua akan coba menjelaskan dengan contoh nasi kuning lagi nah jadi tadi kalau misalnya kita mencoba untuk bikin list dari scrub artifet buat bisnis nasi kuning kurang lebih akan kayak begini secara produk pengen banget punya goalnya punya usaha kuliner dengan profit X besar di akhir 2023 nah dan kira-kira ada apa item apa aja sih di dalam produk backlog tersebut Oh ada buka kedai nasi kuning ada jualan menu lain selain nasi kuning ada punya kurir sendiri bikin packaging nasi kuning nah sedangkan kan itu kadang-kadang waktunya Butuh waktu yang lama ya Nah jadi di dalam sprint itu kita pecah lagi jadi komponennya lebih kecil gimana kita mungkin pengen dapat profitnya x x kecil yang angkanya juga kita tidak perlu device ini dengan item yang pertama adalah kita produksi sebanyak X dengan harga Z per bungkus gitu dan kita melakukan marketing kepada sekian pelanggan dengan biaya marketing Sekian berlanggan dan increment yang kita lihat di sini adalah berapa banyak sih produk yang terjual berapa yang dibayar dan yang tidak dikomplain sama customer dan kurang lebih itulah definition of Down ketika kita bilang bahwa produk ini terjual dengan oke Ya itu dia pengenalan tentang scrub kira-kira lu punya pertanyaan apa nih dari semua istilah yang udah gua share di situ langsung tulis aja di komen dan kalau lo pengen memperdalam ilmu lu tentang Angel Project management Mungkin lo bisa mulai Dengan memahami apa itu ajal dan apa itu Angel Manifesto di sini See you next time"

judul kursus: Tugas Product Owner, Developer Team, Scrum Master dan Contohnya
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "scrum Master produk owner developer itu adalah roll-roll yang ada di dalam sebuah tim scrub sebenarnya mereka itu kerjanya Ngapain aja sih Yuk kita Ulik di video kali ini Oke sama seperti video tentang Eagle sebelumnya gua mau disclaimer karena gua masih dalam proses belajar mengenai Framework scrum karena mungkin Secara kerja Gue udah pernah mempraktekkan dan bahkan mengobservasi secara langsung tapi mungkin ada yang kurang tepat Jadi kalau misalnya lo ada masukan langsung sharing aja di komen ya biar kita sama-sama belajar Nah jadi mungkin kita mulai dengan definisi scrum tim jadi scrum tim ini secara formasi biasanya terdiri dari developer produk owner dan scrum master yang menarik dari beberapa kali gua baca gitu ya developer produk owner dan skemaster itu adalah rule bukan title Maksudnya apa roll bukan title ketika itu adalah role bisa jadi orang yang mengerjakan peranan developer produk owner dan screw Master job Titan nya bukan developer produk owner atau keramaster bisa jadi job title itu berbeda tapi dia memainkan peranan developer produk owner dan screw Master Nah jadi biar kita jalan terpaku kok kalau misalnya pas lagi searching-searching enggak ada ya pekerjaan yang namanya developer Nah itulah karena biasanya misalnya mungkin developer ini dimainkan sama software engineer tapi di sini kita sebutnya developer Jadi mungkin mereka itu tidak secara langsung kelihatan eee bahwa nama job title itu sama dengan nama roll-nya yang kedua adalah scrum tim ini biasanya memiliki domain experties yang berbeda-beda Karena tujuan dari tim yang bergabung dan memiliki experties yang berbeda ini supaya bisa muncul solusi yang inovatif yang tidak didapat dipertimbangkan kalau misalnya isinya adalah orang yang itu-itu aja dan yang ketiga dan ini menurut gue yang paling menarik adalah tidak ada hierarki dan fokus pada tanggung jawab masing-masing dan ini mungkin balik lagi nih ke prinsip paulnya Eagle ya dimana memang sangat mengutamakan tim yang self organizer yang notifited yang bertanggung jawab gitu makanya ini akan semakin diperlukan ketika menjalankan scrum karena tidak ada hierarki tidak ada yang oh ini posisi lebih Superior daripada posisi lainnya ini benar-benar kayak temen-temen satu tim yang tahu bahwa Oke tugas lo melakukan ini tugas lo melakukan itu kita akan bahas satu persatu role-nya kita mulai dari produk owner Nah jadi produk owner ini tujuannya adalah memaksimalkan nilai tambah dari produk yang dihasilkan oleh scrum tim definisi produk di sini Sebenarnya cukup luas nggak harus produk itu software nggak harus produknya itu aplikasi bisa jadi produknya ini adalah produk fisik misalnya kalau buat teman-teman yang kerja di fmcg atau bahkan juga bisa jadi produknya ini adalah jasa misalnya kayak gue yang bekerja sebagai seorang konsultan atau seorang trainer bisa juga tetap melakukan scrum dan memiliki produk owner biarpun produknya itu adalah jasa gitu jadi di sini produk bukan cuma sekedar aplikasi atau produk Solid tapi bisa apa aja dan tujuan produk owner ada di sini adalah membuat dan mengkomunikasikan visi produk yang kedua adalah membuat dan mengkomunikasikan hal yang perlu dilakukan untuk mencapai visi produk tersebut dan menentukan urutan hal yang perlu dilakukan Nah jadi benar-benar diminta untuk berpikir strategis gitu ya untuk tahu produk ini mau dibawa kemana dan apa aja yang perlu dilakukan dan urut-urutannya seperti apa Nah di balik ke klaim gua tentang title versus kemarin gue ngelakuin search gitu ya di Link in udah semakin sedikit company yang bener-bener punya posisi yang namanya produk owner biasanya peranan produk owner ini dilakukan oleh produk manajer atau bahkan Head of business gitu Dimana mereka itu yang menentukan kira-kira arahan produk ini mau dibawa kemana tapi kalau ternyata di tempat lo masih ada produk owner atau bahkan lo adalah please komen karena gue juga pengen tahu kira-kira saat ini kalau ada produk owner tuh ngapain sih nah terus yang kedua adalah developer team Nah jadi developer team Ini adalah sebuah tim yang isinya orang-orang yang memiliki expertis yang berbeda-beda dimana pekerjaan mereka itu adalah membuat hasil karya yang memajukan sebuah produk paling Street forward Biasanya kalau kita ngomongin tim software misalnya kita ngomongin tim yang membuat aplikasi paling minimum biasanya di developer tim ini ada engineer ada juga designer kadang-kadang ada researcher ada data science dan juga bahkan ada marketing jadi yang gua tangkep ini nggak one size all tergantung banget struktur organisasinya Seperti apa dan siapa yang dianggap sebagai developer team gitu event ketika gua pernah mengerjakan sebuah Project dimana Project gue itu adalah perbaikan organisasi di mana produknya itu sendiri Lebih sifatnya adalah jasa gitu gue pun punya developer tim dan waktu itu developer tim gua adalah orang-orang yang bertugas untuk melakukan implementasi sistem gitu jadi ini nggak harus orang-orang yang technical ini benar-benar tergantung produk yang lagi lo kerjakan salah satu klien gua yang dimana dia itu adalah perusahaan consumer goods gitu yang mereka lakukan adalah di dalam SI developer timnya itu isinya adalah ada orang-orang pengembangan produk ada orang operations ada orang marketing Jadi mereka itu ngeblend di dalam satu tim Nah apalagi nih mereka lakukan mereka ini membuat rencana kerja di dalam proses perencanaan tim jadi tadi itu udah dibantu sama si produk owner mengenai visi dan urut-urutannya nah dan dia itu menurunkan lagi Oke dengan urutan kita ini harus melakukan suatu mindstone maka rencana kerjanya akan seperti apa dan yang kedua adalah mereka memberikan input kualitas maksudnya input kualitas di sini tuh gimana kalau misalnya nih bayangin di dalam satu tim itu di dalam suatu developer itu adalah marketing dan mungkin produk online itu tidak punya background di marketing sehingga ketika dia bilang bahwa Oh ya udah nih kita mau bikin campaign yang gede-gedean gitu tapi mungkin mereka tidak punya sains mengenai kira-kira desain yang bagus atau yang berkualitas yang menjunjung brand perusahaan itu yang seperti apa Nah memberikan input kualitas itu diberikan sama developer tim Karena merekalah yang memiliki domain experties di bidang tersebut dan yang ketiga adalah menyesuaikan rencana untuk mencapai tujuan karena balik lagi di dalam scrum tim atau di dalam Agel secara keseluruhan kita ini penuh dengan ketidakpastian sehingga pada akhirnya mungkin banget rencananya itu berubah sesuai dengan situasi yang ada dan yang ketiga yang mungkin paling ditunggu-tunggu adalah scramaster karena scrammaster ini mungkin unik banget dan cuma ada di tim yang mengimplementasikan scrum gitu dan tujuannya scrom Master ini adalah memastikan agar timnya itu dapat bekerja dengan efektif nah gimana sih Apa sih yang dilakukan oleh si scrap Master Nah sekarang Master ini melatih tim tentang nilai dan cara kerja ejal dan scrum Nanti gua akan jelasin tentang apa aja sih nilai-nilai scram yang kedua adalah membantu tim untuk menghadapi kesulitan misalnya di tim itu ada sebuah konflik gitu ya Antara dua belah pihak biasanya mereka juga yang membantu untuk menengahi kalau misalnya ternyata butuh negosiasi antar stakeholder setelah Master ini biasanya juga bisa membantu untuk di dalam proses negosiasi tersebut yang ketiga memastikan semua scram event berjalan sesuai dengan rencana dan di video ini gua udah bahas sekarang ikan tuh Apa aja Jadi boleh tonton video ini dan yang terakhir dan ini menarik juga yaitu adalah melatih organisasi untuk mengadopsi scrub gitu Jadi yang gua baca dari scrub guide itu scrambster itu tidak hanya tugasnya memastikan tim keram itu berjalan dengan efektif tapi juga mempengaruhi budaya scrum di dalam organisasi di sini gua akan kasih sebuah contoh ilustrasi yaitu adalah contoh menggunakan bisnis nasi kuning biasanya di sini kalau gue menganggap si product ownernya produk ownernya mungkin di sini adalah si pemilik bisnis itu sendiri gitu scramaster sifatnya seperti manajer operasional dan developer tim di sini ada yang perlengkapan dan logistik ada koki dan sosial media marketing Manager jadi bisa loh sekarang itu diterapkan juga di dalam bisnis yang konvensional seperti bisnis nasi kuning itu dia rule yang ada di dalam scrum team kira-kira roll mana nih Yang pengen kita kupas lebih jauh komen aja di bawah karena mungkin gua bikin video lanjutannya ini time kalau misalnya lo pengen memperdalam ilmu tentang ejaan maupun scrub Saran gue lu tonton video ini di mana gua bahas online dan video ini di mana Gua ngebahas tentang scrub See you next time"

judul kursus: Scrum Fundamentals: Teori, Nilai dan Pilar Scrum
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "kalau lu nonton video ini ada kemungkinan lo tertarik dengan scrub Gue udah pernah jelasin di video ini tentang Apa itu scrum dan juga tentang peranan-peranan di dalam tim scrub seperti scrammaster product owner dan developer dan di video ini kita akan gali lebih dalam tentang fundamental dari scrub Yuk kita klik alright disclaimer sama seperti semua konten yang jual Project management lainnya dimana Gua masih dalam proses belajar mengenai primer scrub karena sebenarnya mungkin Secara teori Gua udah cukup paham dan para praktek juga in someway tapi mungkin ada perbedaan jadi nanti kalau misalnya ada masukan langsung share aja di komen ya Oke jadi kita akan bahas nih sebenarnya lebih dalam tentang fundamental dari scramb kita mulai dulu dengan landasan teori scrub jadi scramb itu dibuat dengan sebuah landasan teori yang namanya empiris dan Lin Apa itu empiris empiris adalah pembuatan keputusan berbasis informasi yang didapatkan dari pengalaman dan observasi di sini ingin ditekankan bahwa di scrub kita ini tidak mau berasumsi dan kita mau menggunakan data dan data itu diperoleh dari pengalaman dan juga observasi selama kita menjalankan event-event scrub kalau penasaran event-event sekarang itu apa aja lu boleh tonton video ini dulu nih di mana gue ngejelasin 5 event scramb biar Lo dapet pemahaman mengenai Apa itu event scrub nah berikutnya adalah Line di mana scram itu pun juga memiliki landasan teori dimana kita ingin mengurangi pemborosan dan fokus kepada hal-hal yang penting kalau kita recap ini sejalan banget sama salah satu dari Eagle principle dimana mengutamakan simplicity dan mengutamakan hal yang memang benar-benar berdampak jadi di scrub pun kita percaya bahwa kita ini tidak mau mengerjakan hal yang memang tidak perlu untuk dikerjakan jadi nggak mau asal sibuk-sibuk aja berikutnya di dalam scrum ini kita juga membahas tentang 3 buah pilar scram nah turunannya dari teori yang tadi Nah yang pertama adalah transparan transparansi di sini adalah hasil dan cara kerja perlu terlihat oleh tim dan penerima manfaat Nah dari pilar ini aja udah agak kebayang kenapa ya organisasi tim atau individu tertentu mungkin kurang cocok pakai scrub karena pertanyaannya adalah seberapa terbuka sih tim itu menunjukkan hasil dan cara kerja kalau melakukan personal Reflection gua pun juga di awal karir kurang terlalu nyaman untuk Sharing hasil pekerjaan gua ketika itu belum sempurna nah Padahal di dalam proses kram akan sangat dibutuhkan kita itu Transparan banget mengenai hasil dan cara kerja kita itu seperti apa bagian yang berikutnya adalah inspeksi yaitu hasil dan cara kerja perlu di inspeksi secara rutin supaya mencegah masalah Nah jadi sekarang itu bukan berarti karena kita membawa organizer itu jadinya tim itu bisa ngerjain seenaknya tapi sudah ada pembagian tugas yang jelas yang lo bisa tonton juga di video ini tentang pembagian tugas di dalam tim sehingga jelas nih ada orang yang tugasnya untuk melakukan in dan memastikan bahwa pekerjaan ini dilakukan dengan baik maka dari itu keberhasilan scrum juga akan ditentukan dari seberapa terbuka sih organisasi tim atau individu ini untuk mendapatkan masukan karena ketika pekerjaan kita ini di inspeksi kadang-kadang kita tidak nyaman karena mungkin kita dikasih masukan sama orang yang lebih Junior atau lebih tidak berpengalaman dari kita pilar yang ketiga adalah adaptasi dan ini kayaknya udah fundamental banget kalau kita ngomongin ejaw dimana ini adalah tentang adaptasi dan apa ya bergerak secara tangkas gitu yaitu adalah jika hasil dan cara kerja tidak sesuai dengan kebutuhan maka dilakukan penyesuaian gitu Jadi kalau misalnya kita itu pengen menjalankan scrum kita perlu bertanya nih seberapa cepat kita ini menyesuaikan dengan keadaan Terutama ketika kita ini menghasilkan atau menggunakan cara kerja yang tidak sesuai dengan kebutuhan jadi membutuhkan untuk kita ini melakukan adjustment dalam jangka waktu yang singkat so itu dia 3 buah keluar dari scrub berikutnya gua mau jelasin tentang nilai-nilai dari scrub ini merupakan faktor yang penting teman-teman Kenapa karena seringkali kalau kita balik lagi dulu deh ke ini ya ke nilainya ejal yang yang pertama banget adalah individual and Interaction over tools and process bisa dibilang sebenarnya scrum itu juga adalah sebuah proses Nah jadi proses itu sebenarnya penting dan bagus Cuma pada akhirnya balik lagi nih terhadap individu-individu yang berada di dalamnya Nah jadi ada pertanyaan-pertanyaan nih yang perlu kita tanyakan ketika kita ini pengen mengimplementasi sebuah tim scrub karena misalnya di value yang pertama adalah keberanian gitu ya itu adalah scrum member itu perlu memiliki keberanian untuk melakukan hal yang benar dan mengerjakan permasalahan yang sulit gua baru banget tuh Ngobrol sama seorang teman gitu ya Di mana dia itu juga dikonsultasi sama kliennya tentang Eagle dan tentang scrum dan dia bilang kuncinya kalau misalnya pengen Project management yang Oke maka dia itu harus punya nyali alias sejalan dengan valuenya scrum di sini yaitu carrage berani buat speak up kalau misalnya Let's ketika ada masukan dari bisnis owner atau dari produk owner dimana kayak mereka menyayangkan sebuah fitur dan kita tidak merasa bahwa fitur itu bermanfaat maka kita wajib buat speak up atau kalau kita melihat ada issue dan kita mikir kayak Oh yaudah deh gue diem aja karena udah ngapain gua ngomong nanti daripada gua kena masalah gitu Nah itu kita tidak menjalankan nilai scram dimana itu garage itu yang pertama yang kedua adalah fokus fokus artinya adalah kita sebagai sebuah tim itu akan bekerja terhadap satu buah tujuan yang sudah dicanangkan dan dikerjakan bersama Image kita yang lain nah pertanyaan di sini adalah seberapa mau nih kita memprioritaskan karena seringkali ini yang salah kata yang sering terjadi ya kalau kita ngomongin ejal yang terjadi adalah ada golongan-golongan tertentu yang justru banyak memberikan requirement requirement tambahan sehingga timnya itu malah jadi nggak fokus padahal nih kalau kita memang mau stik sama nilai dari scramb kita perlu bener-bener memprioritaskan kira-kira apa nih Yang bener-bener pengen kita complete bagian yang ketiga adalah komitmen yaitu adalah orang-orang ini memiliki komitmen untuk mencapai target yang sudah ditentukan di dalam scrum tim Nah di sini ditentukan lagi nih seberapaan nih timnya buat mencapai goal karena balik lagi kalau kita balik lagi pun juga ke Eagle principle gitu salah satunya adalah kita mencamping banget orang-orang yang termotivasi dan juga orang-orang yang bekerja di dalam tim yang self organize makanya dibutuhkan juga orang-orang yang memang berkomitmen Nah jadi kita juga mesti ngecek nih kalau kita mau mengimplementasikan scramb kira-kira kita punya orang-orang yang nggak nih yang memiliki komitmen untuk mencapai tujuan tersebut yang keempat adalah respect kita butuh untuk saling menghargai satu sama lain tidak harus menjadi best friend tapi kita itu mau mendengarkan opini orang lain bersedia untuk diberikan feedback dan juga kita mengapreset karena di dalam scrumping itu kita akan bersama orang-orang yang memiliki domain yang seperti yang berbeda makanya pertanyaannya adalah seberapa positif nih kultur kerjanya karena ketika kita kerjanya benar-benar saling berdekatan kita perlu memastikan bahwa kita itu bisa kerja dengan siapapun di dalam scrum itu dan yang terakhir openess gitu ini balik Tadi ke Salah satu pilar scrub juga tentang transparansi bahwa sebagai scrum tim dan stakeholder kita setuju untuk buka-bukaan tentang pekerjaan dan challenge tentang melakukan pekerjaan nah balik lagi seberapa terbuka nih kita kalau misalnya kita ada issue atau ada masalah di kerjaan maka dari itu gitu biarpun misalnya kayak ada tim atau organisasi atau orang yang berminat mengimplementasikan scrub Dengan memahami nilai dan juga pilar serta landasan teorinya scrum ini akan ngebantu nih untuk pertama mengukur seberapa siap nih untuk mengadopsi kram dan yang kedua adalah Apakah scrum ini cocok untuk diterapkan di organisasi tersebut karena bisa jadi ternyata nggak sepenuhnya akan mengcopy kayak kram praktis dari scrub guide tapi dilakukan perubahan yang dimana selama masih memenuhi nilai ini dan ternyata bermanfaat buat projectnya siapa tahu itu bisa dicoba itu dia teori fundamental tentang scrum kalau lu ada pertanyaan atau Ada hal lain seputar scrum yang perlu dibahas langsung aja tulis di bawah karena mungkin gua akan buat video lanjutannya demi time kalau misalnya lo pengen memperdalam atau pengen memperkuat lagi fondasi tentang sekarang lo boleh nonton video ini dimana Gua go to the basic menjelaskan apa itu scram dan juga video ini di mana Gua menjelaskan sebenarnya di dalam scrum tim itu ada peran apa aja siapa tahu Mungkin lo penasaran sama roll-nya segera Master gua jelasin di video itu See you next time"

judul kursus: Belajar Project Management Dalam 3 Langkah
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Apakah lo orang yang senang mengerjakan Project berinteraksi dengan banyak orang dan juga proaktif dalam memberikan solusi Kalau iya cepat atau lambat lo bakal diminta untuk memimpin Project awalnya sih rasanya happy karena dikasih tanggung jawab lebih tapi lama-lama mulai banyak perasaan negatif ngerasa bingung sebenarnya harus diapain lagi ya projectnya ngerasa bersalah kalau misalnya ada issue atau ada delay di Project tersebut dan juga ngerasa terus bertanya-tanya kira-kira udah bener belum ya cara gua ngerjain project ini di video ini gua akan bantu lo untuk Gimana caranya membangun skill Project management dari nol dengan menggunakan 3 step Yuk kita bahas satu persatu step yang pertama adalah cari landasan teori hal ini gue sadar setelah gua menjadi Project Manager selama 4 tahun dan pada saat itu gua mengerjakan sebuah Project yang gede banget dan gue beneran bingung nextnya harus seperti apa Gue pun akhirnya bukan sama stakeholder gue dan bilang Sorry banget kelihatannya lo akan butuh Project Manager yang jauh lebih senior dari gue cuma surprise dia bilang vikario yes kita mungkin akan butuh seorang Project Manager yang lebih senior tapi itu akan Butuh Waktu kalau dari lo sendiri kira-kira teori apa nih tentang Project management yang bisa kita terapkan di project ini ketika mendapat feedback itu gue jadi kepikiran bener juga ya pasti ada deh buku di luar sana yang bisa membantu gue untuk lebih efektif dalam menjadi seorang Project Manager ada 3 buku yang menurut gua bisa sangat gue rekomendasikan dari hasil searching gue waktu itu yang pertama nih kalau lo suka baca lo boleh baca Project Management By of knowledge yang merupakan buku Primbon yang Project management tebalnya kurang lebih 600-700 halaman Nah kalau misalnya mau spesifik execution lo boleh baca The Four disiplin of execution mengerjakan Project yang berhubungan dengan membuat perubahan atau change management lo boleh baca buku Leading change atau kalau misalnya lo males baca buku sebanyak itu pantengin aja channel ini karena di channel ini udah gua ringkas dan gua bikin sprectical mungkin supaya bisa langsung lo terapin tapi intinya Carilah dulu landasan teori kenapa nih karena kita mungkin sangat tergoda untuk menggunakan insting nah sayangnya insting ini sebenarnya nggak masalah sih kalau misalnya kita lakuin buat Project pribadi kita tapi kalau kita ngelakuin project ini di skala perusahaan sebenarnya jadi agak beresiko kalau kita ini hanya mengandalkan insting satu quote yang mengubah persepsi gua tentang insting adalah mengikuti insting kita adalah sebuah previllage yang kita dapatkan kalau kita sudah mengikuti teori dengan cukup maka dari itu Yuk kita ikutin teorinya terlebih dahulu bangunan seperti kita baru add one point kita bisa mengandalkan insting step yang kedua adalah teman di sini maksudnya adalah kita mencari orang Dimana kita bisa belajar bareng Project management paling gampang kita belajar dulu dari atasan kita kalau lo beruntung atasan lo juga punya background di dunia Project management jadi dia itu akan bisa mengajarkan ke Los step by stepnya Gimana caranya memimpin Project dengan Oke tapi kalau atasan lo tidak punya background di Project management itu juga bukan masalah kenapa karena Project management adalah skill yang cukup luas fokussing untuk belajar satu atau dua hal yang memang jago dari atasan lo dan lo coba buat cover sisanya contohnya Gua pernah punya atasan yang tidak jago di dalam Project management Tapi dia itu jago banget untuk building relationship dengan atasan-atasan landing yang ada di kantor Jadi gua nggak pernah tuh nanya dia secara spesifik Gimana caranya merencanakan Project secara step by step tapi setiap kali gue butuh bantuan untuk minta baik in dari stakeholder lain gua akan minta tolong ke bantuan Beliau pernah juga gua punya atasan yang sangat teknikal tapi skill Project managementnya kurang Oke ya udah setiap kali gua ngobrol sama dia gua akan minta input secara teknikal tapi kalau cuma mengandalkan atasan aja akan cukup Saran gue lo coba bangun Network internally sama orang-orang yang sama-sama mengerjakan Project juga seringkali kita berpikir kalau mau belajar itu kita harus belajar sama orang yang jauh lebih senior dari kita padahal belajar itu sama orang yang mungkin dua atau tiga langkah di depan kita sama orang yang mungkin ngerjain Project yang sedikit lebih kompleks dari kita sama orang yang mungkin sudah mengerjakan Project 1 atau 2 tahun lebih pengalaman dari kita karena biasanya mereka bisa lebih memberikan advice yang praktikal dan relevan dengan situasi yang kita hadapi sekarang jangan pelit-pelit juga untuk Sharing ilmu kita ke mereka supaya mereka pun juga bisa belajar dari pengalaman kita Jangan sampai kita merasa minder dan ngerasa nggak layak buat sharing ilmu kita padahal orang lain juga bisa belajar kok dari pengalaman kita sehingga kita sebenarnya jadi bisa bikin internal Network of Project Manager step yang ketiga adalah praktek ada beberapa bagian yang bisa kita coba di dalam praktek praktek yang pertama adalah langsung praktek di musik yang lagi kita jalankan sekarang Saran gue kalau emang lo mau praktek di Project yang lagi lu jalankan pilih bagian yang tidak kritis untuk menerapkan apa yang sedang lo pelajari misalnya lo lagi mempelajari sebuah ilmu baru tentang Project charter kalau mau belajar tentang pekerja charter bisa langsung lihat Di sini basically itu tools buat merencanakan Project di awal Nah mungkin lo belum familiar untuk menggunakan Project charter untuk merencanakan keseluruhan dari Project lo tapi lo bisa memilih sebagian kecil dari project dari Project lo yang dimana akan lo rencanakan dengan menggunakan Project chart Selain itu kalau misalnya lo belum punya kesempatan karena misalnya Project lo tuh lagi benar-benar diburu-buru waktu sehingga fokusnya adalah mulai explore untuk punya side project project itu bisa saya Project di kantor misalnya adalah menyelenggarakan internal sharing station atau mengundang pembicara dari luar atau mengorganize acara volunteer ingat Sebenarnya ada banyak banget kesempatan buat kita mengasah skill Project management nggak harus dengan menggunakan Project yang saat ini kita sedang dikejar-kejar deadline alternatif lain lagi kalau misalnya kereta kantor tidak punya project project seperti itu lo bisa mencoba untuk membuat personal Project personal Project bisa macam-macam banget Bisa misalnya mendesain website membangun side Hazel mengumpulkan dana Darurat merenovasi Rumah merenovasi tempat kerja pokoknya apapun yang bisa lo coba untuk menerapkan ilmu-ilmu Project management yang sudah lo pahami secara teorinya itu dia 3 langkah yang bisa lo coba untuk belajar Project management mulai dari nol dan lo boleh tonton dua video ini di mana Gua mengajarkan tentang caranya untuk planning project dari no dan Gimana caranya untuk bikin gacor See you next"

judul kursus: 3 Tips Komunikasi Efektif di Kantor
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai kalau lu kerja dengan banyak orang seperti Gue bakal rentan mengalami miskomunikasi di video ini gua akan share tiga tips untuk mengurangi miskomunikasi di tempat kerja sehingga kita bisa menjadi kolaborator yang lebih efektif udah dua tahun belakangan ini banyak dari kita kerja di bos atau mungkin Hybrid dengan kita ketemu orang potensi kita melakukan miskomunikasi menjadi lebih besar jadi membuat banyak kesalahan blokirnya belajar tentang tiga buah tips yang bisa dicoba untuk mengurangi miskomunikasi di tempat kerja tips yang pertama adalah perjelas dulu sebenarnya apa sih ekspektasi dari orang lain terhadap kita seringkali dengan kita terlibat didalam sebuah Project ada beberapa hal yang perlu kita klarifikasi yang pertama adalah peran kita apa ya lebih tersebut Apakah kita diminta menjadi leader Hai eksekutor atau kolaborator karena dengan tiga hal tersebut akan beda banget peran yang kita mainkan Kalau kita kita perlu bikin tuh Thailand projectnya dari a sampai z kalau kita menjadi eksekutor kita mungkin hanya perlu mengeksekusi beberapa kalau kita menjadi kolaborator mungkin kita hanya diminta input jadi kita perlu clear dulu nih sebenarnya peran kita itu apa ketika itu doktrin yang perlu kita klarifikasi adalah apaan kita perlu mengerjakan hal tersebut karena seringkali ketika kita berapa timer enggak kulit sebenarnya apakah ini tuh buat besok Minggu depan atau bulan depan sedangkan di penting karena selain project ini kita akan punya kerjaan lain juga sehingga kita bisa memilih kita dan lebih baik ketiga yang mungkin bisa kita cek Apakah kita akan mendapatkan dukungan untuk melakukan hal ini merupakan maksudnya Apakah kita mendapatkan pernah berkolaborasi or atau mungkin gratis dapat budget untuk menghajar pihak eksternal jadi benar-benar klarifikasi dulu apa nih yang kita yang kita dapatkan Gimana sih caranya gua akan selalu hanya dan bilang bahwa Oke gua kodifikasi dulu ya berarti diproject ini gue pakai untuk menjadi kolaborator sehingga efeknya adalah dari Project leader gue untuk minta masukan untuk project ini selanjutnya sehingga itu menjadi clear buat semua orang bahwa enggak ada hal yang terampil perlu bangku atau mungkin Project lain ketika gua di akhir meeting gua dengan menanyakan Oke ini adalah teman-teman dengan sebuah proposal untuk menghadapi masalah ini maka dari itu gua akan datang dengan Hello proposal mungkin 35 bulet paling siangan gue share sekitar hari Jumat dan dari situ baru kita akan investor Hai dari tongkol jadi clear bahwa itulah ekspektasi yang diberikan kepada gue yang kedua adalah supported In River ini penting banget karena ketika kita betting seringkali itu hal yang kita verbal in aja dan kita mungkin mengoperasi masih seberapa inget sih kita dan mungkin orang-orang disekitar kita terhadap komposisi dari sebuah meeting balik lagi semakin kesini kita ini banyak banget mengalami yang namanya kognitif overload keras semakin banyak informasi yang masuk kepala kita enggak cuma informasi soal kerjaan tapi juga informasi dari social media tips dan juga dari berbagai hal lainnya sehingga enggak jarang ketika gue meeting ada sekuler yang ternyata lupa bahwa dibikin sebelumnya kita sudah great disini sebagai kita bukan djajing tapi kita coba ambil step karena seringkali orang-orang yang gojek meeting barulah orang-orang yang sangat sibuk dan juga mengerjakan banyak proyek secara paralel Jadi kalau memang kita ingin menjadi karyawan yang produktif Oke kita lakukan adalah to put between the writing tergantung perusahaan lokal misalnya harus pakai email bisa pakai email atau mungkin bisa pakai instant Messenger aja saya WhatsApp atau flek atau mungkin ditulis di Google dokumen sehingga pada akhirnya kita clear bahwa output dari meeting ini adalah sekali ok atau dieksekusi melakukan sesuatu baik bakal segini sehingga semuanya oleh Syaikh terhadap Apa sih yang di ekspektasi kita ketiga adalah keep the update seringkali kita cuma mau Update ketika kerjaan kita sudah selesai tapi seringkali beberapa pekerjaan itu membutuhkan waktu yang cukup lama buat dikerjakan wc-nya misalnya satu minggu atau dua minggu selama 12 minggu ini seringkali stakeholder pun ences kenapa mungkin mereka mikir kayak kira-kira jika Doni progressing gaya di tas tersebut sehingga sebelum kita ditanya ada baiknya kita itu secara praktis membersihkan update nah tergantung nih ABC seberapa sering karena itu tergantung Launcher dari perusahaan Biasanya kalau gue gintas yang Jackson minggu Gua akan memberikan update seminggu sekali sehingga Project Manager atau siapapun memberikan gua tugas tersebut tahu bahwa gue klinik dan Sebenarnya gue jauh lebih penting Terutama ketika kita menghadapi situasi dimana Mungkin kita nggak bisa menyampaikan apa yang kita janjikan sebelumnya kebiasaan buruk yang sering gua offset dan pernah gue lakukan juga adalah ketika gue tahu bahwa mungkin gue tidak berhasil memenuhi ekspektasi gua jadinya sembunyi dan berharap bahwa orang lupa aja well di beberapa kasus mungkin gue beruntung karena ternyata beneran ada Innova tapi banyak kasus kita semua dan itu bukan hebat yang bagus karena ketika pada akhirnya gue nggak bisa driver gue belajar bahwa akan jauh lebih penting dari jauh lebih respectful ketika gua kangkung dan bilang Hai sorry aku gua tahu bahwa di meeting sebelumnya gue janji gua akan bisa delivery ini Baik Jumat Tapi karena a b dan c ternyata gue bisa dari verba Jumat sehingga sebagai alternatif ya gua akan melakukan xwizx404 ketika gua kamu klaim bahwa gua nggak bisa main target dan akhir kita malah jadi bikin workaround sama-sama daripada kalau gue diem aja dan berdoa mereka itu enggak itu dia tiga tips yang gue coba untuk mengurangi miskomunikasi kalau lu pengen dapet tips-tips lainnya seputar karir dan hidup lo bisa lihat juga dua videonya si next video hai hai [Musik]"

judul kursus: Tips Komunikasi Untuk 1-1 Meeting Dengan Manager
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai manajer lo ngajak wannaone tapi lo bingung mesti ngapain di video ini gua akan share tiga tips to make the best offer one with your Manager pekerjaan seringkali mengejar kita ngajakin kita buat ngobrol naon wae banyak orang termasuk gue pada awalnya ini bisa menjadi over karena kalau kita bisa kamera Medan hari ini bener-bener cuma empat mata aja Hai biarpun awalnya mungkin gak nyaman tapi wannaone adalah pembicaraan yang penting Kenapa kredit sinilah kita bisa ngebahas hal-hal yang sifatnya lebih sensitif dan mungkin agak kurang cocok kalo kita omongin bareng sama temen-temen kerja kita yang lainnya selama karir gua gua sudah 800 online baik bersama manajer gue sama pir atau event sama Iman berbunyi ini tiga tips yang bisa dicoba untuk bikin one menjadi lebih enak yang pertama kerja dulu tujuan dari Won ini bisa jadi kita itu ngomongin gabungan antara diri kita atau manajer kita ngomongin hal yang sulit personal atau pilih karir or something like intinya tergantung kebutuhan aja mungkin gue bisa kasih Framework tentang Gimana cara nentuin topik yang sesuai kalau baru kerja bareng sama orang ini mungkin bisa mulai dari Opick dipakai lebih saling kenal satu sama lain bisa dari ngomongin tentang bekerja di mana peroleh sekarang Seperti apa gimana kita bisa kerja bareng atau mungkin copy kalau kita udah kerja bareng bisa jadi ujung-ujungnya warna-warna ini ngebahas tentang itu yang kita alami beberapa hari sebelumnya Tapi belum sempat ke Resort dan butuh nih obrolan kita dan manajer kita akan mungkin ini hal yang cukup tapi kalau seperti gua yang juga pernah punya yang nggak kerja bareng gitu deh juga bisa menjadi ajang untuk mengupdate tentang apa yang kita apa yang kita lakukan dan kita minta advice What can you get ini juga berguna untuk mengatur bahwa paham lagi ngapain Biarpun kita Nah kalau kebutuhan itu objek lain yang bisa mulai dari hal seperti dapat naikkan kita pengen dapet promosi atau ternyata lo lagi pengen mempelajari filsafat tertentu yang dimana Oh butuh bantuan dari manajer lo untuk mendesain Project tertentu untuk mengembangkan skill tersebut contohnya suatu saat gue bilang kemeja gua kalo gue pengen belajar lebih banyak tentang data sehingga pada akhirnya ada Bagian kecil dari Project gue yang diarahkan untuk lebih banyak fokus sehingga memiliki kesempatan untuk mempelajari hal-hal yang berkaitan dengan itu bisa terjadi karena gua secara eksplisit itulah hal yang ingin tips yang kedua adalah suon salah satu bilang bahwa itu adalah tentang kita bukan sehingga ketika kita datang kita perlu memikirkan seperti seorang odha dengan kita mikir bawah nanti Misalnya Hai Pak atau Bu Manajer pada kali ini gue pengen itu a b dan c jadi kalau bisa bahkan kita Sebelum miring tersebut sehingga kita pun juga bisa lebih prefer ke dalam dan mungkin kita bisa fokus buat atau kalau misalnya untuk terekam tersebut kalau sekali mungkin kalau kita ngomong kita direkam cepat kejadian dulu nih ini bordir Kenapa nggak mungkin akan lebih enak sehingga kita bisa fokus dan juga bisa teknos setelahnya adalah untuk fokus kalau kita meeting yang rame-rame berdua puluh lima puluh Mungkin kita bisa sambil browsing-browsing yang lain atau misalnya kita sambil ngelakuin yang lain ketika kita one Jangan sampai kita sambil melakukan hal yang lain Karena ini menunjukkan kita itu enggak respek sama orang yang kita lagi meeting bareng gua tahu ini hal yang mungkin super simple tapi beberapa kali ketika Gowa one Guan fortunately melakukan hal tersebut atau mungkin lawan wannaonego juga tempat hal tersebut maka dari itu Yuk kita sama-sama be respectful ketika lagi menurut gue paling penting adalah guna informasi yang kita dapat one untuk our future Interaction misalnya kalau kita ternyata dapat feedback dari manajer kita Siwon itu kita fokus untuk diwarnai selanjutnya kita datang dengan progres bahwa kita sudah mencoba untuk menerapkan feedback tersebut ini yang kita dapetin dan kita update kemeja kita ini mungkin kedengarannya super simple tapi ini sangat penting karena itu menunjukkan bahwa e-pau manajer nggak sia-sia loh masih tipe kita karena kita itu melakukan langkah yang secara profit untuk memperbaiki hal tersebut dari situ kita juga pelan-pelan bisa menumbuhkan kepercayaan dan manajer kita itu percaya bahwa Oh kita itu tuh bisa lo dipercaya dan bisa lho belajar Biarpun kita mungkin oleh dan sempurna atau kalau kita tapi kita mungkin lebih hobi fotografi ketika berikutnya kita lagi nunggu meeting ketika nunggu meeting daripada basa-basi dan cuma nanya How are you atau kita sama-sama matiin kamera dan ngomong Eh gimana gimana jadiberita tangkap akhir ke smartphone aja nanti situ sebenarnya juga berguna banget untuk beli lisensi karena game ujung-ujungnya kita spam banyak banget waktu bersama teman-teman keripik kita terutama manajer kita juga kita bisa pilih saja enggak cuma sekedar sebatas kerjaan tapi juga sebagai teman karena pada akhirnya hubungan kita bangun dicampur kita yang sekarang mungkin berlanjut buat hubungan-hubungan yang selanjutnya sehingga perlu kita mimpin kalau butuh tips-tips lain seputar karir dan kerjaan mungkin bisa cek video hai hai [Musik]"

judul kursus: Tips Komunikasi Efektif Dengan Orang yang Sulit
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Tips Komunikasi Efektif Dengan Orang yang Sulit
lesson: Tips Komunikasi Efektif Dengan Orang Yang Sulit
transkripsi: None

judul kursus: Tips Komunikasi Efektif Dengan Orang yang Sulit
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai kalau kerjaan lo mengharuskan lo untuk berinteraksi sama Banyak orang ada kemungkinan lo kan bertemu dengan dipikul tipe orang yang sulit Buat diajak kerjasama ngasih energi negatif atau kurang berempati di video ini gua akan share color Framework yang akan membantu lo untuk bisa kolaborasi sama mereka sebelum gue jelasin gue pengen membuat displaymate terlebih dahulu disini kita akan di link dengan dipikul tipe tapi kalau ternyata orang yang ada di Project loh Adalah orang yang mungkin cycle melakukan tindak kriminal atau melakukan pelecehan sebaiknya lebih North dulu video ini dan melapor ke pihak yang berwenang bisa pakai cat atau juga ke kepolisian tapi kalau yang lo hadapi adalah orang-orang yang mungkin kurang berempati kalau ngomong enak Mungkin susah Jadi besoknya kita atau mungkin kadang-kadang suka mager maka video ini akan cocok buat yuk langsung kita pilih aja kolev ribet yang pertama adalah c-control your emotion kalau kerjasama orang-orang yang sulit kadang-kadang kita suka kebawa emosi secara gak sadar ketika kita kerjasama mereka kita jauh lebih gampang untuk rolling rice atau mungkin kita langsung datang dengan perasaan yang negatif kuncinya adalah setiap kali interaksi sama mereka kita ingat bahwa Oke orang ini akan sangat membuat gue Mudah buat ketiga jadi sebelum interaksi sama mereka gue sangat menyarankan lo untuk melakukan meditasi singkat Barus benar-benar merem dan juga kayak pakai Yoga mad tapi cukup untuk Tarik nafas dan buang nafas dan keuntungan lainnya kalau misalnya lo ada di jempol sama akhir-akhir mereka boleh ngomongin hal yang lo gak setuju lo bisa Oke dulu atau misal luput Yosa forget dan mulai melakukan latihan Tarik nafas tersebut sehingga ketika saatnya lo ngomong lo bisa ngomong dengan nada yang datar segi enggak lo tidak membuat situasinya bertambah keruh yang kedua adalah oh alias Open the conversation ketika hubungannya tidak berjalan dan menjadi lebih baik ada waktunya kita buat ngajak ngobrol dan ideal Empat Mata Di sini kadang-kadang kita yang perlu menginisiasi terlebih dahulu agen disini Bukannya gue menyerahkan kita buat mengalah tapi kita justru merendahkan diri kita supaya kita bisa memenangkan hubungan ini caranya adalah dengan bilang bahwa key cetakan bakal banyak kerja bareng nih Yuk kita one buat ngebahas Gimana sih caranya supaya kita bisa kerja lebih efektif Lagi di proyek Ini dari situ kita perlu siap-siap supaya kita bisa tebingnya dengan open heart seringkali kita udah langsung datang ke meeting dan berasumsi bahwa hanya orang mau bikin pembelaan apa tapi datang ke meeting tersebut dengan pikiran terbuka dan mencoba untuk memahami kira-kira apa ya yang bikin orang itu menjadi orang yang sulit buat diajak kerjasama komponen yang ketiga adalah Elf alias please jika kita udah mulai mengobrol dan menyatakan dimensi kita buat melakukan kolaborasi yang lebih efektif saatnya kita mendengar karena mungkin di situ ia keluar lagi tuh omelan omelannya baik mungkin omelannya Secara agresif atau mungkin Homeless secara pasif agresif dari situ Itu kesempatan kita banget untuk benar-benar mendengar mendengar lebih dari sekedar kata-kata tapi Mencoba memahami satu level lebih dalam kira-kira kenapa ya dia berpikir seperti ini contohnya Gue pernah bekerja di sebuah Project gimana Kenapa ya stakeholder Kim defensif terus setiap kali gue kasih kerjaan ke dia well ternyata dia tuh kayaknya projectnya berhasil tapi ketika gua ajak one dia bilang ke gue Balweel media lagi banyak banget dan ternyata dia lagi ada masalah pribadi dirumah langsung tuh persepsi guru terhadap dia berubah 180Â° dari yang awalnya gue kira dia ini simply orang yang susah diajak kerjasama jadi kayak Oh ternyata itu Tong situasi yang sedang dihadapi dan kita nggak pernah tahu kira-kira kolaborator lagi menghadapi situasi seperti apa jadi tulisen dan juga trade understand present berikutnya adalah a kalian Penjas nah disini dibutuhkan kemampuan kita untuk menyesuaikan diri dengan keadaan dalam situasi yang paling ideal kita bisa jas dengan nemuin jalan di tengah-tengah flash misalnya dikontak seperti tadi kita akhirnya menentukan bahwa Oke gue ngerti lo Wow kalau gitu gimana kalau misalnya instead of gitar meetingnya seminggu sekali kita bikinnya dua minggu sekali jadi disitu kita melakukan penyesuaian semoga jadinya sama-sama win-win kitanya nggak terlalu memberatkan si holid tersebut dan dia pun juga tidak terlalu terbebani dengan komitmen keterlibatan diproject hitam tapi Adakalanya kita itu bukannya perlu mengejar dan kita doang yang perlu mengecas terhadap kebutuhan orang tersebut tergantung banget Apakah ini membahayakan keberhasilan projectnya kalau misalnya membahayakan keberhasilan projectnya Saya misalnya dicontoh tadi of Sorry gua nggak mau the meeting sama sekali karena gue bener-bener sibuk ketika sudah mulai membahayakan keberlangsungan dari projek tersebut maka saatnya kita lanjut ke step yang terakhir yaitu adalah berikan the party's karena seringkali kita nggak punya daerah kontrol terhadap orang tersebut karena orang tersebut mungkin repot ke atasannya dan kita juga punya apa sakit Hai tak mungkin ini saatnya kita untuk British you ini keatasan kita dengan bilang bahwa boleh coba nih ngejalanin project ini jadi kita butuh banget kolaborasi dari orang tersebut Tapi kelihatannya dia lebih sibuk dan gak bisa ngebantuin nah kira-kira lu bisa nggak Bos ngomong sama bosnya dia suka ini dia lokasi inilah waktu untuk ngebantuin Project kita ini dulu kita sering banget alergi sama orang yang ngadu and fortunately for Midi fortunately my konteks pekerjaan mengadu itu adalah hal yang wajar banget selama kita udah mencoba melakukan yang terbaik tapi hasilnya tidak sesuai dengan apa yang kita inginkan kita perlu sadar bahwa ada momen-momen dimana kita perlu madu dan jus itulah gunanya kita punya atasan yang siap bikin kita itu dia oleh Freeport yang bisa mencoba ketik kalau berinteraksi dengan dipikul Vito di kantor kalau lu pengen belajar Framework lain tentang Gimana caranya lebih efektif di kantor lowbat otot2 V di sinetron hai hai [Musik]"

judul kursus: Apa Itu Komunikasi Asertif?
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "pernah nggak sih lo mengalami situasi di tempat kerja dimana lo mau memberikan masukan tapi lo sungkan karena lo takut menyakiti perasaan orang lain kalau iya lo terjebak dalam style komunikasi pasif wajar banget sih karena kita mungkin belum terbiasa untuk memberikan masukan apalagi kalau lo banyak melihat orang-orang di sekeliling lo yang suka memberikan masukan mereka memberikan masukannya dengan cara yang gak enak seperti kata-kata yang kasar tidak mau mendengarkan orang lain atau bahkan menggunakan bahasa yang gak enak di mana mereka menggunakan style komunikasi agresif atau bisa jadi juga di sekeliling loh Kebanyakan orang lebih memilih untuk menyindir ketika mereka memberikan masukan atau cara komunikasi pasif agresif baik pasif agresif maupun dan pasif agresif bukanlah tipe komunikasi yang efektif di tempat kerja terus apa dong alternatifnya alternatifnya adalah komunikasi asertif di video ini gua akan jelasin tentang Apa itu komunikasi asertif dan 5 tips untuk mempraktekkannya di tempat kerja jadi apa itu Komunikasi asertif komunikasi asertif adalah teknik komunikasi dimana kita menyampaikan pendapat yang kita miliki dengan cara yang masih menghargai orang lain biar kebayang mendingan gua gambarin apa nih perbedaannya komunikasi asertif dengan komunikasi pasif agresif dan pasif agresif let's say lo adalah bagian dari sebuah tim yang baru aja melakukan sebuah Project campaign besar-besaran dan ketika ditanya ada masukan apa nih untuk bikin Tempenya menjadi lebih baik Kalau lo terjebak di dalam komunikasi pasif lo akan bilang oh udah oke kok padahal sebenarnya lo nggak percaya kalau itu udah oke tapi lo males buat sharing kenyataan di baliknya karena mungkin lo udah nggak peduli sama kayaknya lo ngerasa percuma juga ngomong Karena lo nggak akan didengar atau lo ngerasa nggak enak karena lo takut menyakiti perasaan orang lain kalau lo menggunakan teknik komunikasi agresif lo mungkin akan berkata Kevin kemarin jelek banget Beneran deh kita tuh bisa bikin jauh yang jauh lebih bagus daripada yang ada kemarin lo mungkin memilih teknik komunikasi ini kalau lo sudah terbiasa untuk melakukannya memiliki ruang atau memiliki pilihan untuk melakukan hal tersebut atau juga merasakan frustrasi yang udah nggak bisa lo tahan lagi kalau lo memilih teknik komunikasi pasif agresif Mungkin lo akan bilang hal seperti ini oh camping kemarin jelas aja nggak maksimal orang tim kita itu pada political banget dan juga budget kita lagi dipotong ya jelas aja kita nggak bisa maksimak jadi lo nggak bener-bener memberikan feedback yang direct tapi lebih ke menyindir keadaan tersebut biasanya ini terjadi kalau lo pengen banget untuk frontal tapi nggak terlalu enak untuk menyampaikannya secara langsung at the same time lo tipe orang yang juga nggak bisa untuk benar-benar memendam hal tersebut atau bisa jadi juga lo udah segitu nggak pedulinya lagi orang mau mikir apa pokoknya Lu cuma mau ngomong aja biarpun itu mungkin menyakiti perasaan orang lain sedangkan kalau lo memilih untuk menggunakan teknik komunikasi asertif kurang lebih ini ya kan bisa lo sampaikan kita semua sadar kalau ada beberapa hal yang bisa kita improve dari campaign kemarin dari hasil evaluasi yang sudah kita lakukan ada tiga hal yang bisa kita coba pertama kita perjelas dulu dari depan kira-kira apa nih tujuan yang ingin kita tercapai dari campaign ini Yang kedua kita mengalokasikan pic yang jelas sehingga clear siapa yang mengerjakan apa baik kapan dan yang ketiga jika dibutuhkan kita kelihatannya perlu untuk menegosiasikan budget kepada manajemen supaya campaign kita itu bisa maksimal kalau memang temen-temen di sini punya masukan lain langsung aja ya karena mungkin ada hal yang gue Miss dengan komunikasi asertif kita jadi bisa membuat situasi win-win pertama kita nggak perlu gondok karena kita harus menahan opini kita nggak enak loh kalau kita tuh pengen banget ngomong atau kita punya keberatan atau bahkan kalau hal tersebut membuat kita frustrasi tapi kita tidak bisa menyuarakan hal tersebut yang kedua kita juga bisa memperbaiki keadaan tanpa berniat menyakiti perasaan orang lain di sini gua mau benar-benar clear bahwa bukan berarti kalau kita sudah melakukan komunikasi asertif nggak akan ada orang yang baper tetep aja akan ada orang yang baper Ketika kita menyampaikan pendapat kita tapi kemungkinannya jauh lebih kecil karena bukan tujuan kita untuk menyakiti perasaan orang lain dan keuntungan yang ketiga komunikasi asertif juga membantu kita untuk mendapatkan tanggung jawab yang lebih besar dan dipromosi di kantor karena dengan kita berkomunikasi secara asertif kita bisa menunjukkan kontribusi cara pikir dan memimpin orang lain dan itu adalah atribut-atribut yang akan membantu perusahaan untuk menentukan apakah sebaiknya mereka memberikan tanggung jawab yang lebih besar kepada kita kalau lo sudah paham tentang Apa itu komunikasi asertif Kenapa itu penting Sekarang kita akan bahas 5 hal yang bisa lo lakukan untuk melatih kemampuan komunikasi plastik yang pertama mulai dengan mindset kalau komunikasi asertif ini adalah win-win untuk semua orang dari sudut pandang kita kita merasa dengan komunikasi asertif Artinya kita bisa berkontribusi demi kebaikan bersama dan kalau memang komunikasi kita di awal masih kurang Oke kita menjadikan komunikasi asertif sebagai cara untuk kita semakin melatih kemampuan kita berkomunikasi karena semakin banyak hal yang kita alami di karir semakin tinggi posisi kita baik itu di dalam kantor maupun kalau kita memulai usaha sendiri akan ada momen-momen di mana kita nggak punya atasan yang akan ngebelain kita dan kita yang justru perlu speak untuk memberitahukan Apa sih yang sebenarnya ingin kita sampaikan jadi mulai dengan mindset bahwa ini win-win banget buat kita dan buat organisasi atau orang lain di sekitar kita tips yang kedua observasi dulu keadaan sekitar jujur aja tidak di dalam setiap keadaan komunikasi asertif adalah komunikasi yang efektif contohnya kalau lo berada di organisasi dimana Beneran deh kalau lo nggak dikasih kesempatan ngomong mendingan lo jangan ngomong sama sekali atau lo lagi kerja sama orang yang mau diomongin baik-baik sekalipun Dia nggak akan mau mendengarkan atau bahkan malah memberikan komunikasi agresif ke elo ketika kita menunjukkan komunikasi asertif kita seperti memberikan kado kepada orang lain Jadi pastiin juga orang yang berhak menerima kado tersebut adalah orang yang memang bisa menerimanya bukan sembarang orang yang nanti mungkin akan menolak kado tersebut dengan cara yang tidak enak yang ketiga sampaikan opini kita dengan singkat padat dan tidak personal siapin tuh kira-kira bulet points atau kayak 3 poin kunci yang ingin kita sampaikan gunakan bahasa yang tidak bersifat menyalahkan orang lain atau menuduh orang lain dan juga gunakan data baik data kualitatif maupun data kuantitatif sehingga omongan kita itu berbobot tips yang keempat mendengarkan masukan karena bisa jadi juga ada hal yang kita Miss maka dari itu setelah kita menyampaikan pendapat selalu buka kesempatan buat orang lain memberikan masukan mereka sehingga mereka pun juga bisa terlibat di dalam diskusi tersebut dan bisa jadi juga dari masukan tersebut kita malah menemukan pendekatan baru yang semakin win-win buat kita semua dan tips yang kelima gunain setiap kesempatan untuk berlatih Kalau mungkin lo belum berani untuk melakukannya di tempat kerja lo bisa mulai untuk melakukannya di lingkungan personal misalnya kalau lo diajak makan dan Lo sebenarnya lagi nggak mau nih makan makanan Jepang tapi lo lagi nggak enak banget buat menolak lo bisa bilang bahwa Sebenarnya gua lagi nggak mau makan Jepang sih karena baru kemarin banget gue makan makanan Jepang gue lagi lebih memilih untuk kita ini makan makanan Korea tapi kalau temen-temen semua di sini lebih memilih makanan Jepang nggak papa deh gue ngikut aja di situ lo tetep Balance untuk menyampaikan pendapat lo dengan cara yang masih menghargai orang lain dengan Resiko yang cukup kecil kecuali lo punya temen-temen yang nggak bisa banget usulannya ditolak dan juga setiap kali lo mempraktekkan komunikasi asertif di dalam meeting ketika presentasi lo bisa minta tolong sama temen kerja lo baik itu Manager atau senior untuk mengobservasi dan memberikan low feedback lo bisa nanya ke mereka eh itu menurut lo gue terlalu agresif nggak ya tadi Menurut lo kira-kira Fit responnya audience lain terhadap point gua tuh Seperti apa ya dari situ lo semakin bisa fine tuning karena Komunikasi asertif itu sangat-sangat tergantung dengan budaya dan ruang lingkup loh di organisasi dimana speaking up itu adalah hal yang belum lumrah bisa jadi ketika lo berkomunikasi secara asertif lo malah dianggap agresif makanya balik lagi tadi ke step yang pertama untuk mulai dengan mengobservasi lingkungan lo terlebih dahulu so itu dia perkenalan tentang komunikasi asertif dan 5 tips untuk bisa mengasah kemampuan komunikasi asertif lo kalau lo pengen mempertajam skilo untuk komunikasi di tempat kerja lu boleh tonton video ini gimana Gua ngejelasin tentang step by step guide untuk mempersiapkan presentasi ke atasan atau video ini tips Komunikasi untuk kerjasama sama orang yang sulit diajak kerjasama bagian Apalagi nih yang sebaiknya gua bahas tentang komunikasi di tempat kerja langsung tulis aja di komen See you next time"

judul kursus: Cara Kerja Efektif Sama Bos yang Demanding
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "karena gua mikir atasan tuh wah ini orang yang udah berpengalaman lebih pintar lebih senior digaji lebih gede pasti dia udah jago bangetlah dalam melakukan pekerjaannya Selamat datang di podcast karir Bu podcast yang ngobrolin seputar karir Masih bersama gue Hana kita akan ngebahas soal Gimana sih cara kerja yang baik sama bos tapi di episode kali ini gue akan ngebacain curhatan yang udah masuk dan eh viario bakalan ngasih advice atau perspektif gitu ya untuk menghadapi eh masalah yang lagi diha dapin sama salah satu followers Career t halo Rio halo Han Oke Langsung aja kali ya gue bacain eh curhatannya boleh oke hai Min aku mau curhat dong sebaiknya Aku harus kayak gimana ya aku baru aja ganti bos Nih karena bos aku yang lama itu resign jujur ang kjaama bos yang sekarang Kar dia tapi gak bisa mengkomunikasikan standar yang dia mau gimana Jadi berasanya tuh Aku bodoh banget sering sering salah kerjanya sering salah Padahal selama ini kerjaan aku beres-beres aja baik-baik aja gara-gara i ni berapa kali Oh gara-gara berapa kali ggak bisa menuhin keinginannya akhirnya dia suka marah ke aku terus kalau aku kasih pendapat sering kali enggak digubris jadi kayak suka ngerasa enggak dianggap Oke gimana yaamin untuk ngadapin Bos kayak gini gimana Menurut lo ya he uh it's quite tough ya dengan situasi seperti itu punya apa punya atasan yang ekspektasinya enggak clear terus juga udah coba diomongin tapi ee belum menemukan E apa ya hasilnya alri Oke kita bisa discus karena ee gua kan juga enggak punya semua informasi sih ee sesuai ee yang yang orang ini tanyakan ee tapi kita bisa coba sama-sama mencarilah kira-kira apa aja sih kemungkinan solusinya untuk situasi ini Oke jadi gimana nih Har pertama-tama He iya pertama-tama gua akan mencoba untuk eh kalau gue jadi si orang ini gua akan coba mikirin dulu gitu Apakah worth it atau enggak buat Stay di perusahaan ini on the very first place jadi kan posisinya adalah again ya Eh gua merasa hubungan sama atasan kita itu adalah mungkin to p three faktor paling penting untuk menentukan apakah gue mau kerja atau Stay di perusahaan tersebut apa enggak karena bahkan mungkin Kayaknya gua lebih pilih mengerjakan hal yang gue gak suka tapi gua punya relationship yang bagus sama Manager dibandingkan gua melakukan hal yang gue suka tapi hubungan gua tuh enggak oke nah jadi kalau misalnya tadi kan kelihatannya hubungannya udah benar-benar sulit ya kayak ee atasannya demanding tapi enggak bisa mengartikulasikan juga udah dicoba diobrolin ta pi susah Nah gua pengin lihat dulu nih buat si penanya ini kira-kira Apa alasan yang lo punya untuk tetap bisa Stay di perusahaan tersebut coba listing down dulu deh semuanya gitu eh Apakah worth it untuk lo kerja sama atasan yang seperti ini e dengan benefit atau dengan eh hal positif yang lo dapatkan di perusahaan tersebut lu bisa list down misalnya secara finansial secara gaji mungkin Secara saham benefit allowance asuransi segala macam terus juga lu bisa bandingin kayak kira-kira proek yang lo kerjain Seperti apa terus situasi pertemanan juga Gimana di situ jadi benar-benar listing down Apa hal-hal yang membuat merasa worth it gak sih untukanjutin kerja di perusahaan tersebut karena kalau misalnya dari lo bandingin ngerasa kayak Aduh udah gak worth banget nihtuk kerja di perusahaan ketika gu punya hubungan kayak gini sama atasan gu mungk bisa langsung exploregak enggak langsung tiba-tiba lu resign ya tapi lu mulai memikirkan untuk ganti atasan dulu yang di mana selalu defaultnya ad alah kalau mau ganti atasan coba cari dulu atasan lain yang ada di dalam organisasi yang sama karena internal transfer itu resikonya lumayan kecil lo enggak harus untuk cari lagi kerjaan yang baru gak harus kenalan sama banyak orang baru ggak harus terlalu membuktikan diri lo lagi tapi lo bisa langsung connect dan cari ada opportunity apa di dalam organisasi lo jadi secara resiko tuh jauh lebih kecil karena lu udah lebih kenalah sama orang-orangnya nah terus e yang kedua kalau misalnya dari hasi l eksplorasi di tidak menemukan bos yang lebih oke darada atasan mulai cari di luar sana gitu kira-kira dari hasil interview gitu bisaak sih menemukan atasan-atasan yang mungk lebih oke darada atasan yang sekarang the time secara over merasa tersebut leh bagus karena jangan samp di perusahaan d B yang lebih bagus tapi Gaji lo turun jauh banget dan lo ngerjain hal yang sangat membosankan mungkin kalau lu ngebandingin hal tersebut Lu lebih pilih buat stay nah tujuannya untuk untuk mulai mencari ke juga ketemu manajer-manajer yang mungkin kurang cocok cara kerjanya sama gue nah jadinya wajar banget aja kalau ternyata mungkin kita punya ekspektasi yang kurang sehat terhadap atasan yang bagus tu Seperti apa karena banyak orang Oh gua mau atasan gua tuh teknikalnya bagus soft skillnya bagus orangnya bisa diajak berteman terus orangnya juga asik orangnya humoris dan bla bla bla bla padahal sebenarnya kita enggak butuh semuanya kita cuma butuh beberapa hal aja Nah jadi tujuan proses ini adalah ang divisi lain gitu ya Kayak misalnya let's say itu Departemen marketing terus nanti ada divisinya misalnya divisi campaain yang satu divisi eh marketing offline sales misalnya yang satu lagi Eh anak kreatif gitu kan tim kreatif yang kerjanya bikin eh konent marketing gitu Nah kalau yang kayak gini nih enak kan bisa ya Oke gua enggak cocok di konten marketing misalnya gua bisa loncat ke campaign misalnya itu kan ilmunya masih sama basicnya masih sama paling e fokusnya aja yang beda kalau pindah iap belum untuk meninggalkan function tersebut kalau misalnya Memang cuma ada satu posisi di dalam perusahaan right em karena kan option-nya adalah antara lu tetap ngerjain marketing tapi mungkin di perusahaan lain karena udah enggak ada karena lu udah segitunya enggak mau kerja sama bos tersebut atau lu pindah ke tim lain di perusahaan yang sama cuma konsekuensinya adalah lu enggak ngerjain marketing lagi nah itu ditimbang tuh plus dan minusnya Seperti apa kira-kira kalau misalnya E lebih bagus tuk kita itu invest di transferable skill Apa itu transferable skill transferable skills adalah skillskill yang di mana pun role kita itu akan selalu kepakai contoh transferable skill itu seperti apa transferable skill contohnya adalah Misalnya komunikasi kemampuan komunikasi mau jadi orang marketing mau jadi orang sales mau jadi orang Operation itu akan selalu dibutuhkan Cuma mungkin cara komunikasinya akan berbeda Nah coba deh cari rlerle di mana skill yang udah lo punya sekarang itu bisa memb ngan pengetahuan lo sebelumnya di bagian marketing atau misalnya ketika di team operations e sedangkan background lo di marketing itu lebih fokusnya ngerjain campaign enak banget karena orang-orang yang ngerjain campaign itu biasanya punya kemampuan Project managementen yang general sehingga itu bisa transferable ketika untuk mengerjakan proek-proek lainnya biarpun itu bukan Project marketing Nah mungkin nanti perlu ada penyesuaian secara pemahaman domain tapi kalau memang lu punya transferable embuktikan karena kalau gua ngelihat dari profilennya beliau beliau itu udah pengalaman banget sebagai seorang e manajer sebagai seorang CEO udah jadi Bank Mandiri udah jadi dari perusahaan-perusahaan besar jadi dia tuh udah tahu gimana caranya memage dalam skala yang besar Nah jadi biarpun dia gak punya domain experti di bagian kesehatan dia tetap bisa efektif kan tugasnya sebagai Menteri Kesehatan dan yang gue tahu adalah dia punya beberapa staf ahli yang memang memiliki domain experti di bida belumnya itu bisa berguna di rol baru tersebut Hm menarik menarik berarti sebetulnya kita bisa aja manfaatin ear Ya maksudnya dengan cara kita nanya kadang kan kita enggak tahu betul-betul nih Apa sih Eh pekerjaan atau rol-rol yang ada di dalam kantor kita gitu detailnya mereka tuh ngap kadang kan kita enggak tahu ya Kita cuman tahu kayak Oh orang Operation kerjanya eh apa misalnya Partnership yang kayak lo bilang gitu ya I dan ternyata itu tuh eh skill yang dibutuhin tuh sama lah dengan skill y hat organization structure terus gua ajak kenalan aja dan gua ajak launch Oh oke itu enggak Award gitu suasananya enggak ya balik lagi karena kan itu juga ada tekniknya kan Gimana caranya lo itu bisa apa e lo bisa memulai percakapan supaya itu tuh tidak awward let's say ini salah satu contoh yang gua beneran pernah pernah pernah ngalamin ini gitu kayak waktu itu ini waktu itu lagi masih WF o pas lagi wfo terus ada di satu e ada satu talk internal di dalam perusahaan gue terus ada salah satu oran rkan seperti itu gitu ya Enggak sih karena jarang Biasanya kita kita cuman kenalan kita tahunya basic kenalan doang Hai namanya siapa ini kerjanya apa Oh ya udah lu lagi sibuk apa ler pertanyaan-pertanyaannya basic gitu tapi ternyata ada satu ada satu cara yang bisa bikin orang itu kayak Oh lu pengin tahu lebih lanjut tentang ini Oh I'm so glad to share it for you gitu ya exactly dan kayak kalau enggak misalnya kalau kalau misalnya setupnya adalah lo kerjanya di kantor yang virtual right lo bisa engin tahu e di tim lo tuh kerjaannya seperti apa sih kalau lu ada dokumen bisa lu share ke gua juga ya Siapa tahu tim lo tuh udah punya e satu kayak dokumen yang menjelaskan skope pekerjaan timnya tuh kayak gimana Kayak n enggak 10 out of 10 orang akan bilang oh oke let's do it jarang banget gua Gua hampir gak pernah ditolak ketika melakukan hal itu paling enggak dibalas ya Dan kalau engak dibalas biasanya antara kekip atau misalnya dia ngerasa ini engak penting ya udah engak apa-apa tapi dari ansisi menjadi seorang produk Manager Nah itu enak banget gua tinggal cari aja di directory siapa list produk Manager dan gua reat aja halo nama gue vicario gua saat ini mengerjakan program management dan gua tertarik banget buat explore tentang produ management gua udah sempat baca beberapa buku ini dan gua curious pengin tahu juga sih kalau di tim Lo tuh kayak gimana sih setupnya karena Gua ngelihat di company gua ini ada banyak banget rle producct Manager tapi gua bingung gua sebaiknya masuk a ngreplace orangnya baru kalau gak ketemu mereka publik kasih ke satu organisasi kalau kita bisa kenal sama banyak orang kita bisa menjadi orang yang ada di Garda terdepan untuk mendapatkan lowongan tersebut sebelum lowongan itu tuh dipublish ya ya ya ya Wah enak banget nih kalau kayak gitu ya ternyata banyak manfaatnya dan cara lo tadi bisa diikutin tuh satu tadi lu 1 minggu apa 1 bulan ya yo untuk launch sama orang yang di luar tim lo satu minggu sekali satu minggu sekali wow oke oke iya ya W orang lain seperti apa terutama kalau udah agak lebih dekat lagi mungkin nanti si orang itu bisa cerita manajernya itu kayak gimana karena mungkin les kita suka sama rolnya tapi ternyata manajernya enggak lebih oke daripada manajer kita karena kan tadi konteks kita memulai perubahan ini adalah karena kita enggak cocok sama manajer kita tapi bisa jadi ternyata memang kebanyakan manajer di perusahaan tersebut memiliki karakteristik yang mirip jadi memang kalau Situasi kayak gu kita gak bisa untuk h terbuka akan posibility apa yang bisa kita ambil wow wah ini apa ya suatu cara berpikir dan suatu cara action gitu ya suatu tindakan yang gue juga enggak pernah kepikiran sih karena mikirnya kalau misalnya mau pindah karir ya ya Udah gitu gua ikut bootcam aja gitu sesimpel itu gitu di rol yang gua rasa Eh kayaknya ini berprospek gitu Kayaknya mungkin gue suka oh ternyata ada cara-cara yang lebih menurut gue lebih ee enggak membutuhkan eh effort yang begitu besar dibandingin dengan ikut bootcam ootcamp karena kan Ya itu kan sebenarnya cuma ngobrol kan maksudnya di dalam ngobrol itu kan orangnya juga enggak akan mungkin bisa ngajarin kita skill ee supaya kita bisa efektif di sana tapi dari ngobrol tersebut kita jadi punya tolak ukur gua nih Seberapa jauh gap-nya antara role yang mau gua apply dengan role gua saat ini jadi kita bisa menilai nih gua nih perlu ikut bootcam apa enggak Gua perlu bayar lebih lagi enggak Gua perlu alokasi waktu lagi enggak di luar jam kerja buat belajar supaya banyak itu ya Jadi tetap aja lu mungkin akan tetap butuh buat ikut bootcap tapi lu udah punya kesadaran bahwa ini nih yang eh inilah inilah manfaat dari gue ikut bootcap ini benefit yang bisa gua dapatkan ini yang mungkin nanti gua jadi bisa cross check gitu eh kok pas di bootcamp dijenanya kayak gini tapi di organisasi gua kayak begini ya wajar lah karena kan bootcam itu kan lumayan dier di generaleralisir buat banyak orang kan sedangkan organisasi itu akan punya konteks yang berbeda-beda jadi ulainya dengan ikutan bootcamp gitu Padahal bisa jadi ya ujung-ujungnya lu udah bayar lu udah keluarin apa namanya tenaga lu di situ udah spend time di situ eh ternyata lu come up dengan keputusan eh enggak Cocok nih buat gua ya itu kan jadi kayak lebih sia-sia Ya enggak sih mendingan caranya yang kayak tadi gitu kan lu ngobrol dulu gitu kan cari tahu dulu tentang rle ini g gimana kerja di situ gimana dan apa namanya lu cocok enggak sama bosnya gitu kan cara kerja bosnya kayak gimana asik enggak et say teman-teman punya masalahnya itu adalah di Bos gua micromanage dan gua sangat tidak suka di micromanage gua ngerasa tidak dipercaya itu mungkin juga salah satu hal yang caranya tadi itu bisa dipraktikin juga ya yuk bertanya dulu gitu Ini masih u yaak si kalau misalnya mas apa yang Peru gua perbaiki dan apa yang bisa gua lakukan supaya gue e kerjanya enak gitu sama Bos gua kalau misalnya Emang sudahudah engak beable Ya udah mau pilihan seperti apa Apakah mau pindah ke tim yang lain gitu di gimprove kondisi gue gitu ya memperbaiki kondisi gue oke thank you banget yuk untuk obrolannya ee sangat bermanfaat Oke kita ketemu lagi di Next episode gitu ya buat teman-teman yang ngasa bahwa episode ini bermanfaat buat kalian silakan share di Insta Story kalian dan tag @cerbud. id dan juga tag @vicarioorenaldo kita akan dengan senang hati eh ngelihat eh tag kalian dan kita repost gitu Thank you guys Sudah dengerin kita ketemu di episode berikutnya Oke sudah selesai"

judul kursus: Lawan Imposter Syndrome Dengan Framework Ini
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "setiap orang memiliki different starting point compare diri kita sama diri kita di masa lalu tapi benchmark sama orang lain yang lebih expert Firefox program to my channel gua vicario dulu Gue kuliah teknik industri memulai karier sebagai konsultan manajemen lalu akhirnya bertransisi menjadi seorang strategic Project Manager teknologi company on the site gue juga sambil mengembangkan followers. id sebuah nulis sharing platform dimana Gue dan partner gue Mbak Ika sharing personal development tips untuk milenio terutama atlet profesional nah Pada kesempatan kali ini gua akan share Framework Gimana sih caranya kita di link dengan situasi dimana kita merasa kita good enough atau bahasa kerennya adalah imposter sindrom ini cocok banget buat lo yang baru menyesuaikan dengan situasi yang berbeda misalnya baru pindah kerja pindah Project pindah tim atau melakukan hal yang lo belum pernah lakukan sebelumnya yang namanya melakukan hal yang baru itu pasti ada kesulitannya kenapa karena kita perlu menyesuaikan dengan konteks kenalan dengan orang-orang baru belum lagi kalau kita juga tidak memiliki pemahaman yang mendalam tentang domain tersebut gue paham banget rasanya Kenapa karena mungkin kayaknya itu adalah satu hal yang sangat konsisten di dalam karir gue ketika Gue lulus dan gue kerja di konsultan manajemen hampir semua temen-temen gue itu adalah lulusan luar negeri yang dimana bahasa Inggrisnya lebih bagus dari bahasa Inggris gue dan ketika gua pindah ke teknologi company dan gue kerja sama berbagai jenis orang termasuk Enginer seringkali gua enggak memahami apa yang mereka diskusikan karena Bahasanya terlalu teknik of jadi sering banget Gue merasa bahwa gua ganggu timnas dan gua merasakan imposters indrop nah tapi ada sentimen gue sadar bahwa Kalau gue mau grow gue perlu untuk mengekspos diri gua ke hal-hal yang gue belum tahu maka gua menanyakan bisa nggak sih gua growing dan gue bisa mengatasi imposters Indomaret the same time ternyata jawabannya bisa nah ini akan gua share dengan sebuah Framework yang gue namain Framework a-b-c ini Framework yang udah gua coba selama enam tahun terakhir dari hasil gue praktek baca-baca buku dan juga mentor mentor yang membantu gue sepanjang karir so gua akan share ya step by stepnya yang pertama itu a-a-a-a Knowledge is as learning opportunities seringkali ketika kita berada dilingkungan yang tak familiar kita menganggap ini sebagai sebuah cobaan kita menganggap kayak Haduh kalau bisa jangan guide orang lain aja yang ngerjain padahal ini adalah sebuah kesempatan kita untuk belajar Kenapa Karena untuk kita belajar kita perlu mengekspos diri kita Hai ke hal-hal yang kita belum pernah tahu sebelumnya Nah mungkin di sini kita butuh penyesuaian karena proses belajar di lingkungan kerja itu berbeda dengan proses belajar sewaktu kita sekolah dan kuliah dulu ketika kita sekolah dan kuliah kita duduk dan kita mendengarkan dosen atau guru yang memberikan sebuah teori lalu kita mencatat dan dari situ Kelihatan banget mana yang benar dan mana yang salah nah sedangkan belajar di dunia kerja itu Caranya beda banget Kenapa karena nggak ada orangnya akan langsung ngasih tahu bahwa ini benar dan ini salah dan seringkali kita perlu mencoba untuk mengetahui mana yang benar dan yang salah dengan melakukan praktek sehingga prosesnya Mungkin sedikit lebih tidak nyaman kalau kita belum terbiasa jadi kalau kita berada dilingkungan dimana kita enggak merasa good enough atau kita merasa orang lain lebih jago itu wajar banget dan justru kita perlu merayakan ini sebagai sebuah learning opportunities Hai tapi kedua itu B disini adalah be creative to add value dari dulu Gue mikir bahwa caranya kita untuk FT itu adalah dengan memberikan olej atau memberikan opini sebagai seorang expert nah sebenarnya cara itu bekerja kalau kita bekerja di sebuah Project dimana kita adalah orang yang paling paham dengan situasinya nah ketika kita memasuki Project baru peran baru atau perusahaan baru di mana kita bukan orang yang paling berpengalaman sebenarnya kita ditantang untuk menjadi lebih kreatif untuk memikirkan apa ya caranya supaya kita itu bisa at value gue inget banget di salah satu pengalaman karir gue waktu itu gue baru fresh graduate dan gue kerja di konsultan manajemen dan saat itu timbul lagi sibuk banget kita lagi ngerjain sebuah Project dan ditengah kesibukan itu gue mencoba membantu tapi karena saat itu gue masih Junior banget gua kira cuma bisa membantu hal yang kecil Kayak misalnya cuma ngedit beberapa slide nah tapi saat itu gue sadar bahwa Oke 08. 00 dan semua orang belum makan dan akhirnya saat itu gue sadar Oh ya udah mungkin cara paling efektif buat gue adveli saat ini adalah dengan mesin makanan buat tim gue atau misalnya di kasus lain ketika waktu gue kerja dengan orang-orang yang jauh lebih berpengalaman dan kita perlu melakukan eksternal benchmarking gua volunteer untuk Googling Kenapa karena gue punya waktu yang lebih banyak dibandingkan orang-orang ini sehingga pada akhirnya di meeting selanjutnya gue bisa memberikan Insert yang gue dapat dari hasil Googling kalau teman-teman pikirin pasti banyak kok caranya kita f-value dengan cara yang kreatif ini tips dari gue untuk menjalankan ini adalah untuk mengesampingkan ego kita Maksudnya apa seringkali kita melotot bahwa kita pengen adveli dengan cara yang kita mau bukan cara yang dibutuhkan oleh tim kita saat ini yuk kita fokus dulu tentang Gimana caranya kita bisa at value berdasarkan kebutuhan dari tim kita Steven ketiga dari ABC Framework ini adalah compare diri kita sendiri dan mandiri kita kemarin atau diri kita yang ada di masa lalu seringkali yang membuat kita merasa gagu tinaf adalah kita suka membandingkan membandingkan diri kita sendiri dengan orang lain misalnya orang yang sudah lebih berpengalaman atau mungkin pir kita satu hal yang kita sering lupa adalah setiap orang memiliki starting Point yang berbeda ketika ada orang yang sudah lebih jago dari kita kemungkinannya adalah dia sudah terekspos sama masalah ini lebih dulu dari kita sehingga mereka bisa memiliki kemampuan yang lebih ini dari kita nah ketika kita terlalu banyak membandingkan diri kita sama orang lain yang ada kita jadi merasa enggak good enough tips dari gue adalah bandingin diri kita saat ini dengan diri kita di masa lalu boleh kemarin seminggu yang lalu sebulan yang lalu atau tahun yang lalu ketika kita ngebandingin diri kita sama diri kita di masa lalu perbandingan kita ini menjadi lebih Apple to Apple dan kita justru bisa lebih objektif melihat tetap a progress yang udah kita buat bukan berarti kita nggak perlu melihat orang lain ya kalau kita melihat orang lain daripada kita compare dan kita insekyur sama pencapaian mereka mendingan kita melakukan yang namanya benchmarking atau studi banding Maksudnya gimana Ketika kita melihat orang yang udah jauh lebih piawai dari kita jeruk kita sabar dan kita bertanya eh di meeting tadi gue mengatakan hal yang smart banget loh gimana sih caranya supaya gue bisa juga menanyakan pertanyaan seperti yang lo tanyakan lagi lagi balik lagi Adobe ini sebagai learning opportunities Yuk kita lihat dulu tentang Gimana sih caranya menghadapi situasi dimana kita nggak ngerasa good enough alias imposter sindrom gunakan Framework abc itu merupakan singkatan dari a acknowledged as learning opportunities ini adalah kesempatan kita untuk menjadi lebih baik lagi B be creative onhollywood value karena sering kali kita terpaku sama satu cara aja padahal ada banyak cara untuk value selamat kita mengenyampingkan ego kita cek compare diri kita sendiri dan mandiri kita kemarin atau diri kita yang ada di masa lalu Kenapa karena setiap orang memiliki different starting point compare diri kita sama diri kita di masa lalu tapi benchmark sama orang lain yang lebih expert segitu aja sering gua kali ini jangan lupa untuk comment like share dan subscribe supaya Lola ketinggalan sama konten-konten personal development buat milenial slime-nya hai hai [Musik] hai hai yo yo"

judul kursus: Inilah Kenapa Kita Anxious Terus Di Kerjaan
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai sering rasa eksis di kerjaan gue juga kok dulunya sih Parah banget tapi sekarang udah jauh mending di video ini gua akan share tiga penyebab kita ngerasain sesuai kerjaan dan Gimana sih cara menanggulanginya revox backpack my channel gua vicario strategic Project Manager yang suka sharing tips tentang personal development dan karir kali ini gua akan share tentang Gimana caranya untuk mengatasi perasaan envious ketika kita kerja di kantor pertama-tama kita perlu memahami dulu sebenarnya anxiety itu apa sih and safety atau perasaan resah adalah respon yang diberikan tubuh kita ketika kita merasakan stres Sebenarnya ini adalah fitur positif di tubuh manusia dan ini berguna banget ketika jaman dahulu kala ketika kita masih menjadi manusia purba sampai Ketika kita melihat atau kita menyadari bahwa ada bahaya misalnya ada macan atau ada cuaca buruk kita itu mulai itu merasakan bahwa ini pertanda buruk jadi kita harus hati-hati nah sayangnya ketika sekarang kita sudah tidak banyak menghadapi tantangan-tantangan secara fisik sering banget ketika ada tekanan-tekanan secara psychologis kita pun merasakan stres nah dan biasanya ketika kita kerja kita enggak pernah luput dari yang namanya stres stres disini Sebenarnya bukan hal yang sepenuhnya buruk karena di titik optimal sebenarnya stres itu bisa ngebantu kita supaya bisa perform dengan lebih baik tapi Adakalanya stres itu melebihi batas optimal dan bikin kita malah jadi tenses Dan inilah 3 penyebab tank Sayati tersebut dan Gimana cara kita menanggulanginya pertama adalah perasaan terlalu takut untuk salah seringkali kita merasa bahwa Kalau mengerjakan sesuatu itu harus benar Mungkin ini bahwa antara dari dulu kita dididik bahwa segala sesuatu harus benar dan nilai itu sebaiknya sempurna sehingga ke bawah ketika kita bekerja kita juga merasa tertekan kalau kita harus melakukan segala sesuatunya dengan benar padahal ketika kita bekerja situasinya jauh berbeda dengan situasi Academy gimana banyak faktor yang lebih tidak Patrol data juga mungkin tidak fillable dan ada gap antara apa yang kita pelajari secara teori dan praktek belum lagi kalau lo bekerja di perusahaan yang mengalami perubahan seperti misalnya text up atau event perusahaan yang sedang mengalami perubahan bisnis model atau juga terdisrupsi karena adanya pandemi sehingga di pusat pesan tersebut banyak sekali cara-cara kerja baru yang lagi diri Divide dan di Fase ini sangat rentang untuk berbuat yang namanya kesalahan Hai bukan di sini gua menyarankan kita itu tidak takut sama sekali berbuat salah tapi kita punya level antisipasi yang wajar terhadap berbuat kesalahan yang pengen gue coba perkenalkan ke temen-temen adalah kebiasaan untuk menormalisasi kesalahan yang namanya manusia wajar banget berbuat salah apalagi kalau kita baru mengerjakan sesuatu buat yang pertama kalinya yang paling penting ketika kita udah berbuat salah adalah pertama kita mengakui dan nggak berbuat defensif gue tahu ini kiatnya single banget tapi enggak segampang itu buat dilakukan karena pertama kali gue berbuat kesalahan di pekerjaan yang adalah gua defensif dan malah Blimbing ke temen kerjaan gue yang lain Jadi step 1 adalah acknowledge bahwa Oke ini memang Kesalahan gue yang kedua adalah untuk secepatnya memperbaiki situasi seringkali kita punya kesempatan untuk langsung melakukan yang namanya ia problem solving atau memberikan Nur Trump terhadap masalah Let's misalnya kita presentasi data yang akurat kita bisa bilang kalau Sorry datanya ternyata enggak akurat akan langsung gua update ya jadi di meeting selanjutnya datanya udah lebih update dari yang sebelumnya tips yang ketiga adalah untuk belajar dari kesalahan tersebut kalau kita salah sekali wajar banget tapi kalau kita udah salah dan salah lagi di hal yang sama Itu ajak kita enggak belajar dari kesalahan maka dari itu ketika kita berbuat kesalahan mixture Kita benar-benar paham kenapa sih kita salah dan berusaha untuk enggak mengulanginya lagi next penyebab yang kedua adalah kita terlalu banyak membandingkan diri sama orang lain Theodore Roosevelt bilang bahwa comparison is Detik Dan gue sangat setuju sebenarnya kita itu sangat rentan loker sedang membandingkan membandingkan nama siapa sih sama misalnya senior kita di kantor mungkin heran kenapa Hai buat kita ini bisa makan waktu berjam-jam tapi kalau udah senior kita ngerjain gue cuma ngerjainnya beberapa menit aja Atau kita ngebandingin sama temen seangkatan kita yang baru aja Update dingin bahwa gila dia baru di promote atau dia baru dapet kerjaan di perusahaan yang kita pengen banget atau mungkin kita adalah korban dari keseringan nonton sosial media dan ngelihat kok kayaknya orang gampang banget ya jadi kayak atau gampang banget dikit-dikit liburan ke Bali ini dia yang agak berbahaya karena seringkali apa yang kita lihat itu bukanlah sebuah hal yang objektif kita kebiasaan banget untuk meng-convert bagian paling kece dari seseorang dengan bagian yang biasa aja atau bagian buruk dari kita kebiasaan inilah yang bikin kita ngerasa ences karena kita merasa bahwa kau hidup kita gitu-gitu aja ya mesti gimana sih wortelnya dengan situasi ini pertama adalah game Bunny kira-kira sendiri sama diri kita di masa lalu karena setiap orang punya strategi Point yang kedua kalau memang Lo ngebet banget pengen bandingin sama orang lain daripada perbandingan dengan cara yang sirik fokus terhadap apa ya yang bisa gue pelajari dari orang tersebut biarpun orang tersebut bisa dikatakan privilege tapi biasanya selalu ada hal yang bisa kita pelajari dari orang itu makanya jangan terlalu gampang labirin orang itu privilege karena itu bisa jadi blogger kita untuk belajar dari dia dan yang ketiga adalah perluas pertemanan karena seringkali kita sirik sama orang dan mungkin karena kita gak kenal langsung sama orang tersebut Tapi gua sangat beruntung dua bisa mengenal orang-orang secara lebih dekat sehingga gue bisa melihat hidup mereka lebih objektif dan ketika goda bisa melihat hidup mereka dengan lebih objektif pada akhirnya gue sampai di kesimpulan bahwa setiap dari kita itu pada akhirnya pun yang bikin kita happy dan punya hal yang bikin kita happy dan akhirnya gue merasa lebih enggak sendirian aja karena sebenarnya kita tunggu sepeda itu loh penyebab yang ketiga adalah kita terlalu fokus sama kekurangan kita sering banget kita ngerasa kecil ketika kita bekerja kita ngelihat Wah keren ya Ade lulusan luar negeri atau kita dikasih sebuah kerjaan baru yang enggak pernah kita kerjain sebelumnya yang kita fokus adalah yah gue kan Bukan siapa-siapa ya gue kan gak punya pengalaman di bidang ini dan ketika kita Fokus sama kekurangan kita kita malah mengecilkan diri kita sendiri disini bukan gue bilang untuk kita jadi halus dan kita bilang jago di bidang yang kita nggak punya domain ekstensi sama sekali tapi yang gue saranin adalah dua hal pertama Fokus sama kelebihan kita kalau kita nggak punya Domin expertise dan kita nggak punya ke ampuan bahasa yang bagus Emang apa sih kelebihan kita banyak teman-teman pertama kita mungkin punya lebih banyak waktu daripada senior-senior atau bos kita di kantor sehingga mungkin kita lebih bisa mengalokasikan waktu buat baca artikel buat ngambil course atau buat princess di internet lebih dan kita yang kedua adalah mungkin kita lebih gangsian karena kita nyadar bahwa kita bukan expert jadi kita lebih punya waktu dan lebih punya nyali untuk benar-benar mulik hal atau data-data yang benar-benar ngejelimet dan dari proses itu sebenarnya kita bisa jadi dapat Insight yang enggak dimilikin sama banyak orang kelebihan kita yang ketiga adalah apalagi kalau misalnya kita termasuk yang cukup mudah kita mungkin lebih familiar terhadap digital dibandingin teman-teman kerja kita yang berada dari generasi sebelumnya maksud gue disini adalah gunain familiarity kita terhadap teknologi untuk ngebantu Enggak cuma diri kita sendiri tapi juga orang-orang yang ada di Nah kita kejam dengan Fokus sama kelebihan kita bukan berarti kita jadi orang yang sombong dan enggak mau belajar kita bisa kok tetep Fokus sama kelebihan kita at the same time kita juga belajar dan kita menyadari masih banyak hal yang perlu kita kembangin ketika kita bisa ballads antara kedua-duanya diserap kita malah Fokus sama kekurangan kita kita Justru malah bisa lebih baik itu dia hal yang bikin Love and Girls dan apa yang bisa lo lakukan untuk menguranginya well selain tips untuk menghadapi anxiety gue juga punya tips-tips lainnya bisa ngebantu lo untuk lebih cling di carlok cek video ini ya silet slime-nya hai hai [Musik]"

judul kursus: Tips Menghadapi Burnout Kerja
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai kalau pernah merasakan benaught lo gak sendirian menurut riset dari galau 76 persen karyawan pernah merasakan Bernard event Gue pun juga pernah merasakannya di video ini gua akan jelasin tentang tanda-tandanya kita lagi Bernard Apa bedanya berat sama stres dan 3-step untuk menanggulangi nya Yuk kita mulai dengan tanda-tandanya sebelum omongin para tandanya ada baiknya kita ngebahas definisi dari Bernard itu sendiri menurut World health organization brand out adalah sebuah sindrom yang terjadi karena stres pekerjaan kronis yang tidak berhasil di menit secara baik Bernard adalah sebuah fenomena yang spesifik terjadi di tempat kerja sehingga Penggunaan istilah bvrnout sebaiknya tidak digunakan di area kehidupan yang lain apa nih ciri-cirinya tanda-tandanya seseorang itu terkena Bernard ada tiga Yang pertama adalah kelelahan kita gampang capek kita enggak bisa tidur enggak memiliki nafsu makan dan sehari-hari rasanya enggak berenergi yang kedua adalah sinis kita cenderung apatis pesimis dan malah negatif ketika kita itu berinteraksi sama orang lain banyak ketiga adalah kita tidak efektif professionally Jadi kita itu tidak produktif sulit berkonsentrasi dan juga lama dalam mengerjakan hal yang biasanya kita dapat lakukan dalam jangka waktu yang singkat Nah setelah paham tanda-tandanya Kita bernaung sekarang kita saatnya membedakan Apa sih bedanya antara stres dan Bernard ada tiga perbedaan utama yang pertama adalah perkara durasi berlaut adalah sebuah stres yang tidak berhasil di minus dan yang terjadi dalam waktu yang lama lamanya berapa lama sih gue sih sebenarnya enggak punya Trans tapi kalau menurut gue ya mungkin kurang lebih sekitar 3-6 bulan sedangkan stres biasanya bisa aja terjadi dalam jangka waktu singkat bayangin misalnya lo itu akan memberikan presentasi di depan presiden direktur dan lo merasa Waduh tekanannya besar banget nah itu lebih ke stres bukannya bernama perbedaan yang kedua adalah dari harapan ketika kita itu stressful kita sebenarnya tetap memiliki harapan dan tetap merasakan semangat sedangkan ketika kita merasakan Bernard kita tidak merasa memiliki harapan kita merasa hal yang kita kerjakan itu sia-sia sehingga Cepatlah merasa ada gunanya melakukan hal yang ini perbedaan yang ketiga adalah soal peduli ketika kita stress itu sebenarnya kita lagi peduli yang berlebihan sedangkan kalau kita bernaung kita bahkan terlalu cap nge-rap untuk peduli perbedaan ini penting karena ini akan menentukan Gimana sih cara kita ngetrip dua hal ini karena mungkin akan ada berbeda dari pengalaman gue kalau misalnya menghadapi stres biasanya solusinya bisa sifatnya tactical sedangkan kalau Bernard biasanya membutuhkan langkah-langkah yang lebih intensional supaya ini enggak menjadi lebih parah nah gimana nih caranya kita mengatasi benar ada tiga step yang mau gua share yang pertama adalah untuk understand bangun diri kita dan mengkomunikasikannya terhadap teman kerja kita Nah sebagai orang Indonesia gue bisa rileks banget bahwa kadang-kadang kita itu nggak enak kan kalau kita menolak pekerjaan atau kita memiliki request tertentu sama teman pekerjaan kita ini dinamakan ciuman.gif er sindrom karena kita suka membagi dan membagi punya ini bukan hal yang buruk tapi kalau dilakukan dengan kadar yang kurang tepat bisa jadi enggak Oke gua waktu itu pertoko ketika membaca sebuah artikel dari Harvard business review yang menceritakan tentang fenomena korporat atlet seperti yang kita tahu Seorang atlet ketika mereka mau perform secara optimal di hari kejuaraan mereka itu memiliki gabungan antara latihan dengan sangat keras dan terstruktur ditambah mereka memiliki pola istirahat dan nutrisi yang oke nah artikel itu org bahwa sebenarnya kita sebagai pekerja kantoran juga perlu menerapkan practice practice yang dilakukan oleh atlet ini terutama berhubungan dengan istirahat karena itulah ia membuat kita dapat melakukan performance yang Oke dalam jangka waktu yang lama dengan kesadaran itu gue jadi sadar bahwa ketika gua memperjuangkan welbing gue atau ketika gue pikirku es yang dimana tujuannya adalah supaya gua Ngaben out itu sebenarnya gua enggak menjadi orang yang egois justru gue memikirkan gimana nih supaya aracemen ini bisa win-win buat gue dan juga buat tim gue setelah tahu apa nih kira-kira yang bikin kita itu bisa tetap selamat dari band out saatnya mengkomunikasikan terhadap anggota tim kita caranya gimana contohnya Nih misalnya kita dikasih kerjaan baru banget dan kita tahu kalau misalnya kerjaan ini diet lainnya dikasih dua hari lagi maka artinya malam ini dan malam besoknya kita itu bakal lembur Nah kalau kita masih terjebak Digimon giver sindrom yang kita lakukan adalah Oke Kak siap bisa kita padahal kita tahu bahwa kita akan mengorbankan diri kita sendiri sedangkan kalau kita itu memperhatikan welbing kita-kita segalanya akan nanya dulu Kak gue paham bahwa ini itu ada kerjaan yang penting Hai speed Masaran the akah sebenarnya ini harus dikerjakan dua hari lagi atau Sebenarnya biar lainnya bisa kita mundurin lesehan bisa lihat ini enggak bisa di mundurin dan kita coba Arju lagi secara Scope pekerjaannya karena misalnya kayak Oke Kak kalau misalnya memang butuhnya dua hari lagi mungkin kita nggak bisa melakukan analisis sedalam itu kalau misalnya kita prioritas tinggi hal-hal ini aja gimana dan di banyak kasus biasanya mereka akan willing untuk mengakomodasi hal tersebut sayangnya kitanya aja yang suka menahan diri kita sendiri untuk mengkomunikasikan hal yang sebenarnya penting buat kita jadi Coba aja dulu siapa tahu ternyata itu negosiator step yang kedua adalah memiliki kehidupan di luar dunia kerja kenapa ini penting karena dengan kita memiliki kehidupan di luar dunia kerja Artinya kita bekerja dengan jam yang lebih pendek sehingga kita mengurangi waktu yang kita pakai untuk terlalu perfeksionis terhadap pekerjaan kita Hai karena menurut riset ternyata orang-orang yang perfeksionis itu cenderung lebih rentan untuk terkena Bernard kalau lu merasa diluch Jones mungkin gue tonton video ini supaya belajar juga Gimana caranya supaya bisa memegang level perfeksionisme local level yang lebih sehat Nah apa nih kira-kira aktivitas yang bisa dilakukan di luar pekerjaan yang bikin kita lebih kebal atau bisa menangani dan out yang pertama adalah olahraga gua menemukan ini waktu gua baca buku bertaut karangan dari Emily dan Ameliana gosky Ibuku itu mereka menjelaskan bahwa ketika kita berolahraga kita itu memutus yang namanya stres cycle karena ketika kita lagi stres tubuh kita itu merilis hormon yang dimana tubuh kita itu menunggu kode Kapan nih stres hormon ini sebaiknya berhenti dan salah satu caranya untuk menghentikan stres Hormon tersebut adalah dengan berolahraga maka dari itu biarpun this mager tapi ketika kita baru selesai berolahraga rasanya badan kita itu rileks banget dan Gue merasa setelah itu gua lebih siap buat bekerja hal lain yang bisa dilakukan juga adalah membangun sosial setok seringkali ketika gue ngerasa bahwa padu guenya orang paling menderita keknya kerjaan gue yang paling susah tapi ketika gua kecap sama teman-teman gue Gue jadi sadar bahwa setiap dari kita tepungnya kesulitannya masing-masing sayanya ketika kita lagi berenang out dan kita enggak melihat Harapan Kita Fokus sama penderitaan kita sendiri padahal sebenarnya bukan kita aja kok yang memiliki kesulitan ini yang bikin gue memiliki ekspektasi yang lebih terkalibrasi bahwa ia kalau misalnya kerjaan kita susah itu hal yang wajar-wajar aja karena ternyata ini fenomena yang dialami sama orang lain juga hal lain yang bisa dicoba juga adalah volunteered menurut saya cology Saddam Grand ketika kita lagi bernot Justru dengan voluntir kita mendapatkan energi lebih hai kenapa karena kita bisa langsung melihat dampak dari perbuatan yang kita lakukan misalnya kita ngajar Bahasa Inggris atau kita bakti sosial ke panti asuhan maka dari itu Cobain deh volunteer ring kalau lagi merasakan berharap step yang ketiga adalah fokus terhadap game bukan game kita sebagai performer sering banget Fokus sama apa yang kita belum capai dan tidak merayakan apa yang udah kita capai maka dari itu gua menyarankan banget untuk lo sering-sering melakukan gratitude journal Inc dimana setiap malam kita tulis tiga hal yang kita syukuri atau yang kita capai hari ini bukan berarti hal tersebut adalah kita dipromosi atau kita di tepuk tangan dan sama satu departemen tapi bisa Jadi progress kita adalah hari ini kita kontribusi dua kalimat pengiring karena sebelumnya kita cuma kontribusi satu kalimat kalau butuh perubahan yang lebih radikal soal gimana kita lebih menghargai gen daripada gap adalah untuk menyadari bahwa seringkali ekspektasi yang diberikan ke kita oleh diri kita sendiri seringkali tidak wajar kita banyak kemakan sama narasi-narasi yang muncul dari perkataan orang lain bahwa Odi umur Tigapuluh tahun harus sudah punya sekian miliar harus sudah menikah harus sudah punya rumah harus sudah jadi manajer dan juga ekspektasi ekspektasi lainnya seringkali ekspektasi tersebut gak realistis dan ketika kita paham bahwa ekspektasi itu enggak realistis kita lebih like link untuk bisa menerima bahwa wajar banget ketika kita tidak mencapai ekspektasi tersebut ini di-backup by sebuah riset karena di dalam sebuah ujian dimana ketika orang-orang yang mendapat nilai jelek mereka kecewa tapi ketika mereka dikasih tahu bahwa eh ujian utuh dicurangin loh Emang kunci jawabannya aja kita bikin semua jawabannya salah makanya nilai luaran bagus dan ketika mereka tahu bahwa mereka mengalami ujian dengan situasi Dimana mereka di Expert hal yang tidak speed maka mereka lebih bisa menerima kalau mereka tidak mencapai target itu dia yang bisa lakukan ketika Allah berada dalam situasi benar kalau Lu butuh Resort tambahan untuk menjaga tingkat lebih lu di kantor lu gue tonton video ini untuk paham kenapa kita sering heels dan video ini untuk rilis emosi negatif yang lagi lo Rasain Zyreex sky hai hai [Musik]"

judul kursus: 5 Langkah Untuk Berteman Dengan Perfeksionisme
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai ada perbedaan antara menjadi perfeksionis dan mencoba untuk melakukan usaha yang terbaik perbedaannya itu terletak di motifnya ketika kita mengejar perfeksionisme biasanya itu adalah sebuah alat yang kita gunakan untuk menghindari rasa sakit rasa malu atau disalahkan sedangkan kalau kita ingin memberikan pekerja yang terbaik kita melakukan itu bukan karena kita ingin melindungi diri kita tapi kita merasa bahwa memang ini loh pekerjaan yang sesuai dengan yang dibutuhkan oleh orang-orang disekitar kita Hawks gue pikir Rio Selatan strategic Project Manager iptek yang suka bikin konten tentang personal development Hai ada kesempatan kali ini gue pengen ngebahas tentang perfeksionisme Kenapa karena gue memiliki hubungan yang cukup complicated dengan benda yang satu ini disatu Sisi perfeksionisme bikin gue bisa untuk bikin pekerjaan dengan kualitas yang oke banget tapi di lain sisi ini kadang-kadang menyiksa juga karena gue jadi lembur dan ternyata berdampak juga ke stres sebuah meta-analisis dari 284 studi menemukan bahwa terkecuali Smadav kita tinggi ternyata berkorelasi dengan depresi yang saya eating Disorder self-harm dan juga obsesif kompulsif Disorder Enggak cuma itu ternyata perfeksionisme bisa bikin orang kecapean stres sakit kepala dan bahkan insomnia ketika gua menyadari riset tersebut ke semakin sadar bahwa gue perlu nih untuk berteman dan memiliki hubungan yang baik dengan perfeksionisme Yuk kita bahas tentang lima Sweep untuk berteman dengan perfeksionisme kita mulai dulu dengan definisi supaya kita olesin pic jadi definisi dari perfeksionisme adalah keinginan supaya semua hal itu benar atau sempurna Hai Fadia Sanya ketika gua datang dengan definisi Ini pertanyaan yang muncul pertama kali dari orang-orang adalah gua kan bukannya perfeksionis gue cuma mau memberikan yang terbaik nah serunya ada seorang peneliti yang bernama berani Brown yaitu melakukan riset bahwa ada perbedaan antara menjadi perfeksionis dan mencoba untuk melakukan usaha yang terbaik perbedaannya itu terletak di motifnya ketika kita mengejar perfeksionisme biasanya itu adalah sebuah alat yang kita gunakan untuk menghindari rasa sakit rasa malu atau disalahkan sedangkan kalau kita ingin memberikan pekerja yang terbaik kita melakukan itu bukan karena kita ingin melindungi diri kita tapi kita merasa bahwa memang ini loh pekerjaan yang sesuai dengan yang dibutuhkan oleh orang-orang disekitar kita ketika Hai mungkin nanti ditelepon tadi kebayang sambil gue ngejelasin tentang lima step tersebut Yuk kita mulai aja kalau gitu tapi pertama adalah pahamin dulu nih jenis pekerjaan kita seperti apa kalau gue generalisir ada dua tipe pekerjaan pertama pekerjaan yang memang harus sempurna juga dua pekerjaan yang sebenarnya standar kualitasnya agak-agak bisa diperdebatkan contoh tipe pekerjaan yang pertama itu adalah Misalnya kepatuhan terhadap aturan pemerintah atau juga pemberian gaji yang tepat terhadap karyawan Kalau mengerjakan tipe pekerjaan yang pertama memang perfeksionisme akan sangat membantu karena enggak boleh salah dong dalam memenuhi panggilan standar kepatuhan yang diberikan oleh pemerintah atau mengalokasi gaji terhadap orang lain sedangkan kalau misalnya lu mengerjakan pekerjaannya kedua Contohnya seperti membuat slide membuat desain ada banyak banget interpretasi tentang kertas kerja yang bagus itu seperti apa untuk bekerja tipe kedua perfeksionisme bisa menjadi hambatan Yuk kita ke step 2 untuk belajar work alamin tapi kedua adalah perjelas standar kualitasnya dalam konteks membuat presentasi ada beberapa hal yang menurut gue bisa menjadi tolok ukur tentang kualitas presentasi tersebut yang pertama adalah sumber datanya Apakah mau lebih banyak kualitatif atau kuantitatif datanya harus primer atau boleh sekunder kriteria kedua yang biasa sering dipakai itu adalah desain perlu yang benar-benar dikenal sangat profesional atau desain Ala kadarnya atau malah design itu enggak diperlukan sama sekali yang ketiga misalnya standar penulisan Apakah penulisannya mau yang singkat padat jelas atau justru mau yang mendevelop gue paham penentuan standar seperti ini mungkin berpotensi untuk bikin jenuh karena itu seperti jelas dari awal sehingga kita benar-benar paham sebenarnya kualitas pekerjaan Apa sih yang dibutuhkan oleh orang-orang di sekitar kita maka dari itu Yuk kita cek sama stakeholder kita di kantor Nah mungkin ini bukan hal yang natural buat kebanyakan dari kita tapi ini penting buat kita Coba lakukan terutama di awal karir karena ketika kita kebingungan dan kita tidak klarifikasi ke folder kita mungkin akan terperangkap terus di kebingungan tersebut dan kita malah overthinking atau malah menjadi perfeksionis daripada kita main tebak-tebakan mendingan kita nanya aja yuk kita lihat di step ketiga tentang Gimana caranya yang efektif dan ketiga adalah klasifikasi sama stakeholder lo secara lebih mendetail kira-kira kualitas seperti apa yang dibutuhkan Hai Nascar general ada dua tipe stakeholder pertama stakeholder Iam udah tahu banget nih Dia pengen presentasi itu seperti apa tapi ada juga stakeholder tipe kedua yang juga di posisi masih meraba-raba kalau stakeholder lo tipe yang pertama itu enak banget lho tinggal minta aja arahan secara jelas Oke Bapak atau Ibu maunya seperti apa atau biasanya Imbo coba adalah minta contoh dokumen sehingga kita gampang tuh Oh ternyata kayak begini standar yang diharapkan tapi di banyak kasus tekol mungkin tipe yang kedua dimana dia itu masih meraba-raba juga nah Hai kalau stakeholder lain piang seperti ini Saran gue tuh membuat sebuah prototipe prototipe itu adalah bentuk paling simple kurang lebih ini contoh lainnya seperti apa sebelum bikin slide biasanya gua mencoba untuk corat-coret dulu di kertas baru gue meeting nih sama stakeholder gue dan ngecek kira-kira Cocok nih seperti ini Sehingga gua nggak perlu ribet ribet bikin slide yang bagus duduk tapi gue ngecek dari awal Apakah ini sesuai dengan standar tiang dia butuhkan gua yang keempat adalah kita keep our stakeholders unlock karena seringkali requirement ia berubah Kalau bekerja disebuah lingkungan dimana lingkungannya dinamis kebutuhan stakeholder ya banyak Ada kemungkinan banget apa yang sudah dibeli di meeting mungkin akan berubah Kenapa karena misalnya tiba-tiba ada kebutuhan baru aja yang dapat Nah untuk mengantisipasi situasi seperti ini meningkatkan syiar progress kita kepada stakeholder secara berkala dulu gua kira kalau buat syringes folder gua harus sudah share barang yang udah jadi udah cakep udah dipoles habis-habisan tapi semakin kesini gue semakin belajar untuk mulai meser work in progress Hai ini mungkin agak-agak gimana ya buat orang-orang yang perfeksionis untuk Nasir work in progress karena bentuknya belum bener-bener cakep atau belum Sesuai dengan standar yang kita mau ini tips dari gue kalo lo sharing working progress ke Folder Lock pertama komunikasi dulu dari awal bahwa ini adalah buat in progress supaya orang-orang sadar bahwa ini belum selesai yang kedua nggak perlu share Ini kebanyakan holder tapi ke sedikit folder aja tapi mereka yang memang lihat dan mau memberikan input dan ketiga perjelas sama stakeholder tersebut bahwa input mereka akan sangat penting buat kita dalam memfinalisasi pekerja tersebut biasanya dengan proses ini kita terjadi semakin yakin Apakah slide atau pekerjaan yang kita bangun itu sudah sesuai dengan kebutuhan dari stakeholder kita terima adalah untuk sadar utuh dan pop atau efek samping dari perfeksionisme ketika kita udah Febri sama sekolah kita Dan kita mulai ngejain biasanya perfeksionisme suka datang tak diundang di momen seperti ini penting banget buat kita sadar untuk sebenarnya apa nih yang jadi kita enggak bisa lakukan kalau kita mengejar perfeksionisme kita biasanya ada pekerjaan lain yang jadi kita drop atau mungkin waktu istirahat kita waktu bersama keluarga waktu buat belajar waktu buat ketemu teman Nah setelah kita lihat Apa konsekuensi kita untuk mengejar perfeksionisme kita bandingin kira-kira word Gaya Gue untuk menjadi perfeksionis diproject ini dibeberapa kasus itu berpikir Kenapa biarpun banyak orang yang bilang bahwa karir itu seperti maraton di mana kita melihat permainan jangka panjang di beberapa titik di dalam karir kita itu adalah sprint dimana kita punya waktu yang terbatas untuk memberikan hasil pekerjaan yang sesuai di beberapa kasus gue mendapat kesempatan untuk presentasi di depan CEO dan ketika gua presentasi di depan mereka gue pengen memastikan bahwa persentasi gua ini kualitasnya tinggi banget tapi itu cuma 10% dari presentasi yang biasa berikan di 90% kesempatan Lainnya gak perlu kok sesempurna itu asalkan cukup bagus untuk diterima oleh stakeholder gua lainnya Yuk kita rekap dulu apa sih 5-step yang bisa kita lakukan untuk menghadapi perfeksionisme dari dulu nih pekerjaannya membutuhkan kita untuk perfeksionis atau nggak yang kedua adalah perjelas lagi standar kualitasnya Seperti apa ya ketiga flight dikasih sama stakeholder kalau masih belum jelas Um keempat cek secara berkala sama stakeholder kita lima saudara utuh konsekuensi dari perfeksionisme perfeksionisme seperti hal-hal lainnya itu adalah kebiasaan yang mungkin sudah lama kita pupuk sehingga kita butuh waktu untuk mengubah kebiasaan tersebut menjadi kebiasaan baru Salah satu hal yang buat gue calon juga terutama di awal karir adalah ketika go sering merasa bahwa gua itu enggak betina lalu juga suka merasa demikian gua udah video yang misal penonton untuk menavigasi situasi dimana lo ngerasa Gustina Sampai ketemu di video selanjutnya hai hai [Musik] hai hai"

judul kursus: 3 Tips Untuk Menyesuaikan Dengan Lingkungan Kerja Yang Baru
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "hai ketika kita masuk ke sebuah pekerjaan seringkali kita punya ekspektasi tentang pekerjaan tersebut baik itu misalnya terletak ujungnya seru banget atasannya baik teman-teman setim suportif tapi seringkali ekspektasi kita itu berbeda dengan realitanya Hai Fox Welcome to my channel gua vicario blugo kuliah teknik industri lalu memulai karir sebagai seorang konsultan manajemen lalu bertransisi menjadi strategic Project Manager di the company on the site go membangun follower fo. id dimana gua share personal development tips untuk milenials terutama early care professionals bersama partner gue Mbak Ika Pada kesempatan kali ini gue pengen sharing tentang tips cara nya kita itu ejaz ke sebuah lingkungan kerja yang baru yang situasinya tidak sesuai dengan ekspektasi kita Kenapa gue ini jadi beberapa waktu yang lalu ada seorang teman yang meminta sebuah vishq gue Fik gue nih lagi baru pindah kerja dan ternyata di tempat kerja gue yang baru situasinya kurang sesuai dengan apa yang gue expect atasan gua orangnya suka marah-marah dan teman satu tim gue ini kurang kooperatif gue mesti kaya gimana ya Nah dari pertanyaan itu gue jadi merenung dan mengingat kembali pengalaman ketika gua kejas ke sebuah lingkungan kerja yang baru gue inget banget ada satu kali ketika gua aja ke sebuah lingkungan kerja yang baru adjustment gue tidak berjalan dengan baik kenapa karena saat itu gue belum tahu gimana sih caranya kita aja sebuah lingkungan kerja yang baru dari pengalaman yang kurang mengenakkan itu gua pun akhirnya mempelajari gimana sih sebenarnya cara yang efektif jadi selama 56 tahun terakhir gua mengobservasi kurang lebih 100 orangan tentang gimana secara Mereka aja selingkuhan kerja yang baru ada tiga tips yang pelajari dari hasil observasi dan pembelajaran tersebut pertama adalah menerima keadaan ketika kita masuk ke sebuah pekerjaan seringkali kita punya ekspektasi tentang pekerjaan tersebut baik itu misalnya terletak ujungnya seru banget atasannya baik teman-teman setim suportif tapi seringkali ekspektasi kita itu berbeda dengan realitanya nah ketika ini berbeda godaan yang muncul adalah Cipta itu menolak dan malah mempertanyakan Kok kayak gini sih Harusnya kan enggak kayak begitu harusnya kan seperti ini ketika kita mulai ngomong harusnya disitu kita akhirnya masuk ke fase untuk tidak menerima keadaan tapi disini gue mau highlight satu hal menerima keadaan beda dengan pasrah Disini yang pengen gue coba share itu adalah yang namanya activex. exe kita menerima keadaan saat mungkin belum ideal tapi kita secara aktif melakukan sesuatu untuk mengimpor situasi beda ya sama Pasrah gimana ketika ada situasi nggak enak kita langsung ya udah deh kan emang harus gitu ya Tapi semua dimulai dengan sextons terlebih dahulu atau kita menerima tips yang kedua adalah mengobservasi situasi dengan seksama Maksudnya apa seringkali ketika kita masuk ke lingkungan baru kita udah punya asumsi mengenai Gimana sih cara yang paling tepat buat adveli yuk makanya kita dateng langsung bilang Wah ini caranya nggak bener nih Harusnya kamu begini begini begini Wah ini tidak sesuai dengan best practice niat kita baik Maksudnya kita pengen membantu tapi belum tentu itu yang dibutuhkan oleh timnya maka dari itu gunakan Fase ini untuk kita mengobservasi baik secara langsung maupun secara tidak langsung kau secara langsung Maksudnya gimana ketika ngobrol dengan tim baru kita kita benerannya kamu saat ini lagi menghadapi Charles yang seperti apa saat ini kira-kira Menurut kamu apa yang bisa saya bantu atau misalnya observasi yang secara tidak langsung jadi misalnya lagi ada meeting dan tim Itu kelihatan tuh dari situ prioritasnya lagi kemana cara kerjanya Seperti apa di fokus dulu untuk kita mengobservasi dan kita melihat sebenar situasi Apa sih yang lagi kita hadapin bisa ketiga adalah membantu sesuai dengan keadaan setelah kita menerima keadaan dan mengobservasi situasinya kita jadi lebih paham Oh tim ini kayaknya lagi nggak butuh hal yang terlalu Fancy tetapi mereka mungkin butuh bantuan di satu buah hal disitu fokus kita adalah gimana kita sebagai seorang new hair bisa membantu tim supaya tim bisa mendapatkan sebuah am quick Wins atau bisa mendapatkan sebuah impact dalam jangka pendek dengan adanya keberadaan kita Hai disini sebenarnya seringkali caranya enggak terlalu susah tapi yang paling penting disini adalah untuk mengawal ego kita karena kita mungkin udah pengen berkontribusi dengan cara yang kita mau padahal sebenarnya bukan itu yang timbul Tuh kan di momen ini fokus untuk Gimana caranya kita bisa bantu tim bukan dengan cara yang kita suka tapi dengan cara yang tim kita ini butuhkan dari situ kita bisa punya credibility dan dari credibility tersebut barulah kita dipercaya dan setelah kita dipercaya barulah kita mungkin diberikan kesempatan untuk membuat perubahan yang lebih besar ingat ketika kita ngomongin karir kita nggak ngomongin sprint tapi kita ngomongin maraton untuk melakukan perubahan atau untuk berkontribusi niat baik aja nggak cukup tapi perlu juga cara yang salah tegik sehingga kita bisa melakukannya dengan cara yang produktif dan konstruktif buat kita Hai nah yuk kita dicat dulu gimana sih caranya untuk kita bisa aja sih kelingkungan kerja yang baru tiga tips yang pertama adalah menerima keadaan jika tidak sesuai dengan ekspektasi kita yang kedua melakukan observasi untuk tahu tentang Gimana cara tim kita bekerja dan Gimana sih caranya kita bisa adfelp tips yang ketiga adalah adveli sesuai dengan kebutuhan tim bukan sesuai dengan kemauan kita dari situ populer pelan-pelan kita bisa membangun trust dan credibility sehingga kita diberikan kesempatan untuk melakukan perubahan yang lebih besar segitu dulu aja buat video kali ini semoga bermanfaat buat lo yang lagi aja ke sebuah lingkungan kerja yang baru atau yang lagi membantu orang yang adjust dengan lingkungan kerja yang baru sampai ketemu di video selanjutnya hai hai [Musik] Hi Ho hai hai [Musik]"

judul kursus: Selalu Termotivasi Gimana Caranya?
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "lagu demotivasi Karena ngerasa hidup lo gitu-gitu aja sementara orang lain kok kayaknya Sukses banget gue juga sering banget mengalaminya di video ini gua akan C4 tips yang gue lakukan setiap kali gue berada dalam situasi tersebut e-books bahkan back to my channel go vicario strategic Project Manager efek suka Syarif tentang personal development semakin kesini kita semakin gampang merasa miserable kenapa karena semakin gampang buat kita mengakses kehidupan orang lain karena itulah yang sering dipamerkan di sosial media di Instagram kita ngeliat temen-temen kita pekerjanya liburan terus terus begitu kita buka Linkin Wah wilayah mereka udah dipromosi Terus waktu kita lihat berita Wah mantap banget baru aja banyak yang keterima corruption dari penting sementara kita ngerasa kok hidup kita di begitu aja itu hal yang wajar banget terjadi dan infaq comparison adalah salah satu kebiasaan yang sering banget dilakukan oleh manusia Solo demot wajar banget karena kita sebagai manusia itu memang memiliki kecenderungan untuk membandingkan diri dengan orang lain yang paling penting adalah apa sih yang kita lakukan setelahnya tips yang gua Depo setiap kali gue merasakan hal tersebut karena sama seperti lo gue juga nggak ingin kok terhadap comparison dan rasa sirik terhadap orang lain yang tercapainya lebih dari gue tips yang pertama adalah untuk punya kehidupan diluar pekerjaan Salah satu hal yang paling gue sering sedikit dari orang lain adalah tentang pekerjaan Hobi saya mereka dapat pekerjaan yang versi banget atau mereka dipromosi dalam waktu yang lebih cepat dan ini terjadi kenapa karena gue sadar bahwa sebagian besar kehidupan gua revolver on pekerjaan ketika go menghabiskan sebagian besar waktu gue bekerja secara Gak langsung gua itu jadinya menggabungkan identitas gua sebagai manusia dan identitas gue sebagai pekerja dan ini sebenarnya bagus dan buruk ada simpan ini bagus karena jadinya Chitato MG banget dan kerjanya super api tapi aku simpan kita juga direntang kecewa ketika ada hal yang bisa pointing Depok kan kita malah rentan untuk mengasosiasikan bahwa bukan cuma pekerja kita yang enggak doing well tapi hidup kita juga yang mengingat ini terjadi beberapa tahun yang lalu ketika gua merasa kau kerjaan gue gitu-gitu aja akhirnya gue Coba lakukan adalah gua mulai Jeep gua mulai punya hobi gue mulai suka gaul sama orang-orang sehingga gue ngerasa bahwa hidupmu ini lebih luas kok daripada pekerjaan member gadis more to Life than just work pekerjaan itu penting tapi pekerjaan hanyalah satu aspek dari kehidupan kita seluruhnya masih ada kesehatan hubungan sosial keluarga mungkin spiritualitas Kinan sial jadi masih banyak banget paste kastek lain yang bisa lo pertimbangkan selain pekerjaan aja dan ini akhirnya bikin wujud kita jadi jauh lebih bales karena seringkali ketika kita terlalu fokus sama kerjaan kita malah mengabaikan hal-hal lain sehingga pada akhirnya kualitas hidup kita menjadi lebih redaksi kita lebih rentan untuk dipengaruhi oleh berita bertanding tips yang kedua adalah bandingin diri kita salah diri kita sebelumnya tapi seperti tak bisa benchmark sama orang lain gimana caranya seringkali ketika kita ngebandingin diri kita kita bandingin dan kita sama orang lain dan ini adalah sebuah Resep untuk bikin kita nggak bahagia kenapa karena kita cenderung untuk membandingkan aspek paling keren dari seseorang ya aspek hidup kita yang biasa aja karena sekali lagi rasanya menjadi korban itu enak kita ngerasa bahwa Yah gila Dia keren banget sedangkan gue kok dibagi-bagi ini enggak pas tropis dalam jangka waktu yang lama karena kita justru jadi semakin menjadikan itu alasan untuk kita gitu-gitu aja dengan bilang bahwa ah dia akan privilege ah dia kan emang seperti itu Hai nah daripada kita fokus untuk membandingkan diri sama orang lain gimana memang kita punya semakin poin yang berbeda atau malah kesannya juta menjadi negatif minyak kita bandingin diri kita sendiri sama diri kita kemarin dan ini enggak usah yang jauh-jauh rasa misalnya diminum sebelumnya Lu nggak ngomong sama sekali bingit yang sekarang atau di meeting yang selanjutnya lupa tribusi sengaja satu kalimat atau Kalau sebulan yang lalu lo mungkin olahraga cuma seminggu sekali Mungkin bulan ini loh bisa coba untuk olahraga dua kali dalam seminggu soft itu tetap progres dan inget ketika kita udah doing well dari diri kita yang sebelumnya kita chullie sudah membuat progress seringkali kita merasa enggak membuat progress karena kita juga memiliki definisi yang agak ambigu antara progres dan accomplished ketika kita enggak Diva musik bukan berarti kita nggak membuat program promosi itu hanyalah Salah satu bentuk dari progress tapi masih bentuk-bentuk lain progress yang mungkin kita nggak sadar sebelum maka dari itu tips yang ketiga ini menjadi benar-benar penting yaitu adalah kita tulis atau kita trek apa sih Atomic progress yang kita buat dalam Lides biasanya ini gua lakukan setiap malam sebelum gue tidur supaya gue tuh bisa tidur dengan perasaan yang positif biarpun mungkin hari ini adalah hari Anda bisa sebelum tidur ada tiga hal yang gue renungi yang pertama adalah apa sih yang sudah gue capai hari ini biasa ini adalah pencapaian-pencapaian deliverable dokumen atau hal yang gue lakukan yang bisa godriver hari itu dan ini memberikan gua perasaan produktif karena sebenarnya ada lo hal-hal yang gue capai hari tersebut hal yang kedua adalah learning yaitu apa sih hal yang gue pelajari hari itu hal yang dipelajari B12 macet yang pertama WC misalnya gue ikut training dan ada ilmu baru gue dapet atau gue dengerin orang-orang ngomong di meeting dan gue belajar holder tolong kita learning yang kedua adalah gua berbuat kesalahan dan gue sadar bahwa Oh Next berarti gue Jangan melakukan ini lagi dengan ngebrem segera g-learning itu membuat gua pun jadinya merasakan bahwa hal ini Tuhan curigo belajar sesuatu hal yang baru loh keras seringkali kita merasa kita enggak belajar padahal sebenarnya kita belajar kok seringkali kita bilang ah guarin Coba ngelakuin hal yang sama aja dibandingin sama hari-hari sebelumnya well ngelakuin hal yang sama tapi dengan cara yang sedikit berbeda bisa bikin kita itu belajar hal baru contohnya Mungkin kita bisa sering banget untuk deliver presentasi Tapi gimana kalau misalnya di presentasi kali ini kita mencoba untuk membuat audit kita tertawa supaya suasananya lebih cair tetap soal yang sama tapi dengan tweak yang kecil aja kita bisa menemukan sebuah learning opportunities hal yang ketiga yang Jurnal adalah siapa sih yang gue bantu hari itu kita manusia pada dasarnya suka menolong sehingga ketika kita benar-benar menuliskan siapa sih orang kita tolong kita juga menumbuhkan sense of Purpose di dalam kehidupan kita sehari-hari sehingga kita jadi punya motivasi tambahan di hari-hari dimana kita enggak memiliki motivasi untuk bekerja tips yang keempat adalah membandingkan atau membayangkan seberapa kuat sih kita setelah kita menghadapi hal berat tersebut gue nggak bisa memungkiri bahwa Adakalanya kita menghadapi situasi yang sangat berat atau mungkin istilahnya KiddRock banget well go pernah mengalami pemecatan dan buat gue itu adalah hal yang sangat The Magic Oh gua kira karir gua akan Cemerlang tapi ketika gue mengalami pemecatan waktu itu gue merasa dunia gue turun tuh bukannya harusnya karir gue baik-baik aja Wow itu bikin gue sedih banget Tapi pengalaman itu benar-benar berharga buatku selain gua jadi Belajar apa sih hal yang perlu gue lakukan berbeda supaya gua nggak dipecat lagi di kemudian hari tapi itu juga menunjukkan bahwa sebenarnya biarpun hal seberat pemecatan pernah terjadi diduga gue gua kan sedih gue belajar dari itu Tapi pada akhirnya gua akan baik-baik aja Hai kejadian itu bikin gue jadi jauh lebih kuat karena kendala-kendala kecil diproject dimarahin sama stakeholder ngalamin Project yang sulit well itu gak ada apa-apanya dibandingin ketika gua dipecat tuh jadi kalau lo juga lagi berada di Rock bottom atau menghadapi situasi dimana Kenapa ya kok kayaknya gua bener-bener lagi terpuruk banget inget tapi kalau lagi Terpuruk di Polri waktu guys tegap dan agen one di loakan loctek dan melihat bahwa pengalaman itu adalah pengalaman yang bikin gue jadi kuat seperti sekali hai oke DC from now Good luck dalam mempraktekkan apa yang udah Gosir kalo lo pengen belajar 6 tips lain tentang Gimana caranya menjadi lebih efektif sebagai seorang karyawan silahkan cek video-video ini ya si next hai hai [Musik]"

judul kursus: Introduction to Growth Mindset
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "kata-kata motivasi yang bilang bahwa kunci dari kesuksesan adalah mindset sama seperti lu awalnya gue juga skeptis tapi setelah gue baca buku ini yang berjudul mindset yang ditulis sama psychologist dari Stanford yang bernama careld gua jadi semakin yakin tentang pentingnya mindset dan dampaknya dalam hidup kita di video ini gua akan jelasin tentang group mindset yaitu mindset yang membuat kita bisa memenuhi potensi kita gue juga akan bahas mengenai tes untuk tahu kira-kira ada di mana nih spektrum growt mindset lo dan yang ketiga practical tips tentang Gimana caranya menumbuhkan Groot mindset selangkah demi selangkah Oke kita mulai dulu dengan Apa sih itu growth mindset Mungkin lo udah pernah denger sebelumnya tapi buat yang belum pernah denger gue jelasin aja ya so untuk kepercayaan seorang manusia sebenarnya ada dua jenis kepercayaan kepercayaan yang pertama adalah fix mindset yaitu kepercayaan dimana kita merasa bahwa karakteristik kita itu tidak bisa diubah sedangkan ada growt mindset dimana kita memiliki kepercayaan bahwa kita itu bisa berubah loh contoh yang paling sering Gue denger adalah orang bilang bahwa Aduh gue kan introvert gua nggak bisa public speaking statement itu adalah statement fix mindset karena kita seakan-akan bilang bahwa Oh kalau gua memang punya kecenderungan untuk introvert maka gua nggak akan bisa yang namanya public speaking sedangkan statemen broad mindset adalah Oke Mungkin gua memiliki kecenderungan untuk menjadi seorang introvert tapi dengan latihan Gue sebenernya bisa kok menjadi better public speaker bedanya tipis banget tapi sebenarnya itu bisa memberikan perbedaan jauh di dalam hidup kita nggak percaya kita langsung lihat aja hasil dari risetnya bikin company salah satu Firma konsultasi yang paling terkenal melakukan sebuah riset berdasarkan nilai visa dari 1 juta student di 72 negara dari hasil riset tersebut mereka pengen mengetahui sebenarnya Faktor apa sih yang paling mempengaruhi murid-murid memiliki pisah skor yang lebih bagus dari 1000 faktor mereka berhasil menganalisis 100 Faktor yang paling berpengaruh dari 100 faktor itu mereka melihat lagi kira-kira mana sih Faktor yang paling mempengaruhi ternyata dari riset itu ada tiga Insight yang mereka dapatkan yang pertama adalah Ternyata Dari berbagai jenis faktor faktor yang paling mempengaruhi performance student dalam skor visanya adalah mindset seperti yang teman-teman lihat di sini ternyata mindset itu lebih berpengaruh daripada situasi rumah tangga atau mungkin kemampuan gurunya dalam mengajar Insight yang kedua adalah ternyata nih Berdasarkan riset kisah di tahun 2012 ternyata student yang memiliki group mindset memiliki performance 9-17% lebih baik daripada students yang memiliki fix mindset Dan satu hal lagi yang menurut gua ini Paling main glowing adalah ternyata ketika dibandingin nih student yang memiliki fix mindset dari kondisi sosial ekonomi yang lebih tinggi alias kalau kita bilang lebih previllage dibandingkan sama student yang punya growt mindset tapi dari situasi sosial ekonomi yang lebih rendah ternyata student dari sosial ekonomi yang lebih rendah tapi memiliki growt memiliki peluang untuk memiliki performance yang lebih baik daripada student dari Socio Economic status yang tinggi tapi memiliki fix mindset dan disini semakin yakin kan bahwa mindset itu memiliki potensi yang sangat besar untuk mengeluarkan potensi kita yang sebenarnya setelah tahu nih betapa pentingnya Groot mindset Pertanyaan selanjutnya adalah Gimana sih caranya kita mengembangkan good mindset Eits sebelum ke sana mendingan kita melakukan Quiz dulu tujuan dari kuis ini adalah untuk mengetahui sebenarnya saat ini posisi kita itu ada di mana sih Nah jadi kuis ini di develop oleh si Carel drag ini sendiri dan ini terdiri dari 16 buah pertanyaan gua akan share 16 pertanyaan ini dan lo bisa nilai diri lo sendiri dari 16 pertanyaan itu lo ada di mana aja karena pertanyaannya banyak ada 16 gue coba bagi dalam 3 halaman ya coba lo perhatiin baik-baik ini yang pertama coba dilihat statement-nya dan lihat seberapa lo sangat setuju cukup setuju cukup tidak setuju tidak setuju atau sangat tidak setuju lihat untuk setiap pertanyaan skor lo ada berapa nih diantara 0 sampai 5 Oke silahkan boleh di screenshot terus tulis tuh jangan lupa nanti hasil dari my score Kalian ada di Angka berapa part 2 silahkan dilihat lagi dibaca lagi kalau butuh waktu boleh Di post dulu videonya Jadi lo bisa lihat dan bener-bener bisa akses angka lo tuh ada di Angka berapa dan yang ketiga ya jadi di sini udah ada total 16 pertanyaan Nah setelah nih lo nilai angka lo berapa coba lu jumlahin angka-angka tersebut Nah dari penjumlahan tersebut gua akan bantu lo untuk nge-map sebenernya posisi lo di mana sih Di dalam spektrum growth mindset ini so ini dia hasilnya Nah jadi kalau misalnya skor lu berada di angka 0 sampai 20 berarti Lo masih memiliki banyak strong tips mindset kalau lo ada di angka 21 sampai 40 berarti Sebenarnya lo masih memiliki kecenderungan tips mindset tapi sudah memiliki bibit-bibit atau pemikiran growt kalau lo ada di 41-60 lo sebenarnya sudah minly memiliki growt mindset dengan some fix idea masih ada sedikit bibit-bibitnya sedangkan kalau skor lo ada di 61 sampai 80 selamat mindset dimanapun lo sekarang berada selalu ada kesempatan buat lo meningkatkan lagi sebenarnya itu ke level yang lebih tinggi ini dia 3 tips yang bisa lo coba untuk meningkatkan skor growt mindset lo yang pertama adalah untuk menjadi lebih aware ketika lo sedang dibajak oleh fix mindset fix mindset ini sering banget muncul terutama kalau kita sedang berada dalam situasi yang tidak nyaman misalnya kalau lo mengidentifikasi diri lo sebagai seorang introvert lalu lo tiba-tiba harus datang ke sebuah networking event atau diminta untuk melakukan presentasi mungkin langsung tuh reflek lo adalah Aduh gua males banget nih karena kan gue introvert sadar nih Ini berarti tandanya fix mindset lagi mencoba buat membajak lo atau misalnya lo itu melakukan kesalahan di tempat kerja dan ketika lo melakukan kesalahan lo malah mentoyor kepala lo sendiri dan lo bilang Aduh gue tuh emang orangnya ceroboh banget ya Mantap diri lo sendiri ketika momen-momen fix mindset lagi berusaha untuk menguasai lo ketika lo sadar akan hal itu coba Tarik nafas [Musik] lalu buang Tarik nafas lalu buang Karena setelah lo sadar yang berikutnya bisa lo lakukan adalah untuk melawan apa yang fix mindset baru itu coba untuk katakan tips yang kedua adalah ubah kata-kata lo daripada lo berfokus sama hal yang sifatnya adalah fix mindset menjadi group mindset Gue personally pernah melakukan exercise ini sebelumnya jadi seperti yang teman-teman ketahui gua baru Beberapa bulan yang lalu resign dari kerjaan gua sebagai full time employ disebut teknologi company 2 tahun yang lalu gue memiliki sebuah fix mindset dimana emang kayaknya bakal jadi karyawan aja karena gue ini nggak berbakat menjadi seorang yang entrepreneur kebayang kan dari situ adalah nuansa fix mindsetnya kuat banget tapi dari situ gue mengubah kata-kata gue dan mikir bahwa Tunggu dulu Fit banyak hal di dalam hidup lo yang awalnya juga lo nggak bisa contohnya awalnya lo gak suka baca selama 25 tahun lo hidup lu nggak baca buku sama sekali tapi 5 tahun terakhir lo bisa baca hampir 100 buku Berarti sebenarnya kalau lo mau lo selalu bisa belajar dan lo bisa mengubah perilaku lo sedikit demi sedikit Nah itu adalah contoh dimana Gua memanggil diri gue sendiri ketika gue lagi berada di situasi gua dibajak sama pigmented dan gua harap temen-temen juga bisa melakukan versi teman-teman ketika lo lagi dibajak sama fix mindset lo itu tips yang ketiga adalah lebih menghargai usaha daripada hasil ada riset nih dibalik ini jadi waktu itu ada sebuah eksperimen yang dilakukan kepada sekumpulan student jadi ada kelompok a dimana studentnya itu dipuji berdasarkan usaha mereka Wah Selamat ya kamu udah berusaha keras dan kamu sudah belajar sedangkan ada kelompok B di mana mereka itu dipuji berdasarkan kepintaran mereka ketika dites pertama kali kelompok yang dipuji berdasarkan kepintaran skornya lebih bagus daripada kelompok yang dipuji berdasarkan usaha di tes yang kedua soalnya dibikin jauh lebih susah sehingga mereka kemungkinan akan gagal nah ternyata nih kelompok yang dipuji berdasarkan kepintaran skornya itu lebih rendah daripada yang dipuji berdasarkan usaha Mereka ternyata Jadinya malah down ketika mereka menghadapi permasalahan yang lebih sulit dibandingkan dengan tingkat kepintaran mereka dan ternyata setelah diberikan tes yang ketiga teman-teman yang dipuji berdasarkan kepintaran sekolah makin jatuh lagi karena ternyata confidence mereka sudah tercoreng ketika mereka gagal mendapatkan skor bagus sedangkan temen-temen yang dipuji berdasarkan usaha nilainya menjadi semakin bagus karena mereka percaya bahwa kalau mereka berusaha mereka bisa kok mendapatkan hasil yang lebih bagus jadi Setiap kali kita mencoba melakukan sesuatu jangan terlalu banyak terfokus sama hasilnya tapi Fokus sama prosesnya dan kita perhatiin baik-baik apa nih Yang udah kita improve dari usaha kita yang sebelumnya kalau lo suka baca buku self development lainnya tapi lagi nggak ada waktu buat bener-bener baca dari cover ke cover lo boleh baca sama di buku atau Michael di sini atau juga The Power of free grab karena dua buku ini mengubah hidup gue See you next time [Musik]"

judul kursus: 3 Tips Agar Hidup Tidak Monoton
nama institusi: Vicarious Learning Academy
chapter: Quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Hai jadi seringkali kita berpikir bahwa Oh gua harus termotivasi dulu baru gua membuat progress tapi sebenarnya juga bisa dibalik gua membuat progress dulu maka gua termotivasi hai hai Fox Welcome to my channel gue vicario lulusan teknik industri memulai karir sebagai seorang management consultant dan saat ini menjadi seorang strategic Project Manager di sebuah TK mendidih Indonesia on the site gue sedang mengembangkan follow clo. id sebuah platform dimana kita share nulis tentang personal development tips untuk milenial terutama early care professionals nah di video ini gua akan share tips buat lo yang merasa bahwa kok hidup gue gitu-gitu aja ya nah gue paham sih kadang-kadang kalau kita udah terjebak dengan rutinitas kita merasa bahwa hidup itu rasanya datar belum lagi dengan adanya of Fit pergerakan kita juga jadinya terbatas sehingga semakin sedikitlah variasi yang ada di dalam hidup kita gue paham banget rasanya karena gue juga pernah berada di situasi dimana Gue terjebak dengan rutinitas Hai Gua merasa Yaudah iya setiap hari Enggak ada bedanya itu-itu aja dan jadinya gua enggak ICS added terhadap apa yang gue kerjakan dan juga live in general untungnya dari pengalaman gue dari mulai ikut belasan online course baca puluhan buku sampai ngelakuin ratusan eksperimen gua menemukan tips untuk dilingkungan situasi dimana kita merasa kok hidup kita gitu-gitu aja ya langsung gue share aja ya Ada tiga step yang bisa loh coba ketika lu berada disituasi bahwa hidup ruko gitu-gitu aja tips yang pertama adalah jadiin group sebagai your priority Maksudnya apa kenapa nih kita perlu menjadikan grup sebagai prayetni ketika kita merasa hidup kita gitu-gitu aja ketika hidup kita gitu-gitu aja sebenarnya kita merasa bahwa hidup kita itu stagnan dan tidak berprogres ketika kita punya persepsi hidup kita tidak berprogres maka kita perlu mengingat the progress tersebut karena banyak orang belum tahu sebenarnya debit motivation itu adalah progress jadi seringkali kita berpikir bahwa Oh gua harus termotivasi dulu baru gua membuat progress tapi sebenarnya juga bisa dibalik gua membuat progress dulu maka gua termotivasi dan untuk membuat progress kita perlu melesat group sebagai our priority nah gimana caranya untuk setting Dirut sebagai our priority jadi ada tiga tips pertama adalah jadiin group sebagai our identity Maksudnya gimana anggap aja bahwa kita ini adalah seorang pembelajar bilang ke diri kita sendiri bahwa kita adalah seorang pembelajar dan kita akan terus belajar di dalam segala situasi yang kedua adalah mulai loket time untuk melakukan aktivitas personal development enggak usah langsung ambisius kayak Wah mau berapa ya lima jam 09.00 kita mulai dari berapa sih jumlah yang paling minim yang bisa kita lakukan dan ketiga kalau misalnya memang keuangan lu lagi longgar mulailah alokasikan budget untuk personal development bisa mulai dari baca buku ikut webinar ikut course atau ikut program-program lainnya kenapa nih gue juga menyarankan untuk mulai invest secara finansial terhadap personal development karena when you pay you pension ketika kita bayar kita ingin memastikan bahwa uang kita ini worth it maka dari itu kita juga seperti memberikan insentif tambahan untuk diri kita lebih pension terhadap personal growth ini tips yang kedua adalah perjelas dulu nih kita ingin Bro Di bagian apa Karena setelah kita clear bahwa Groot itu adalah our priority kita Perjelas lagi nah ada empat area yang bisa lo coba ketika Lo pengen clear lu pengen guru di bagian yang mana pertama itu mulai dari gol-gol disini mulai dari tujuan jadi pertanyaannya adalah selama 6 depan kira-kira skill apa ya mindset apa yang ingin gue pelajari Gimana cara cari tahunya itu step yang kedua yaitu adalah dengan Google ketik kalau enggak tahu bahwa Aduh sebenernya ini skill Apa yang dibutuhkan ketika gua mau go to the next level cari jawabannya di Google cari jawabannya di YouTube lo hampir pasti akan menemukan referensi ke arah sana tapi kalau ternyata Google enggak membantu gimana ge yang ketiga yaitu adalah gather information dari orang-orang disekitar lo lo bisanya ke senior di kantor lobby sananya juga temen lo yang mungkin sudah memiliki skill atau yang sudah merupakan ahli dibidangnya tapi pastiin sebelum lo gather information dari orang-orang disekitar lo lo Google dulu supaya kualitas pertanyaan lo jadi jauh lebih bagus dibandingkan ketika Lo nanya tanpa lo Googling terlebih dahulu setelah lupakan golnya apa maka kita masuk kerja yang keempat itu adalah game pahamin dulu nih kira-kira dari gol yang ingin gue capai dan Le Gua sekarang kira-kira ada dimana ya gamenya dan itu benar-benar jadi membantu kita untuk clear bahwa Oh kalau misalnya nih contohnya adalah gua pengen menjadi seorang Project Manager dan mengerjakan projek yang besar tapi gue belum pernah belajar secara proper stakeholder management Oh berarti gue punya game nih di skill yang bernama stakeholder management tips yang ketiga ketika kita udah tahu gamenya dimana kita cari tahu gimana sih cara yang paling efektif untuk menutup gap tersebut Nah di sini gua akan menyarankan 3-step yang pertama adalah kita perlu mencari ilmu karena seringkali gap yang terjadi itu adalah karena kita kurang memiliki ilmu pengetahuan atau skill nah personal favourite gua adalah seperti ini kalau misalnya pengen quick tips tinggal lihat ke YouTube aja atau baca artikel tinggal Googling tuh dengan keyboard-nya How to blablabla biasanya akan langsung dapet quick tips untuk kita mengimpor kemampuan kita atau kalau kita butuh yang di penawar nole jadi publik ketahuan yang lebih dalam biasanya adalah baca buku yang ketiga adalah kalau misal memang Lo ingin memperdalam sebuah skill saran gua adalah mengikuti online course terutama online course yang gimana bukan cuma sekedar webinar aja tapi juga ada elemen prakteknya yang kedua setelah ilmu itu adalah praktek di sini penting banget ketika lo udah mendapatkan ilmu dari hal-hal tadi lo mencoba praktek dalam skala yang lebih kecil terlebih dahulu misalnya kalau lu pengen belajar public speaking tapi lo misalnya malu nih untuk public speaking langsung di depan 100 orang coba dulu public speaking di meja makan ketika misalnya lagi makan malem bareng ama keluarga dan Sir oke Hari ini aku pengen latihan public speaking aku akan menjelaskan sebuah konsep ke mama dan papa Aku misalnya tentang nft atau tentang blog Cina atau tentang apapun itu jadi kalau kita ngomongin praktek gak harus praktek yang besar banget tapi mulai dari praktek yang paling kecil yang bisa kita lakukan event kalau mau lebih kecil lagi adalah Coba aja ngerekam diri lo kirim pakai your smartphone terus melihat hasil rekamannya Seperti apa Gue jamin rasanya geli banget tapi beneran deh praktek itu merupakan cara yang sangat ampuh untuk memastikan bahwa lo itu berubah dari fase stading dimana Lu cuma menyerap ilmu menjadi fase practising terlalu mulai mengaplikasikan informasi tersebut nah tapi dapetin ilmu praktek itu belum cukup kalau bukan ada step yang ketiga yaitu adalah refleksi jadi refleksi disini adalah setelah kita mencoba kita akhirnya jadi bisa lihat mana yang berjalan mana yang enggak berjalan nah barulah dari situ kita dapat keputusan apakah dari pendekatan kita ini kita apalagi ya yang perlu kita impuls berikutnya Kalau misalnya ternyata yang masih kurang adalah ilmu kita berarti dari hasil refleksi ini Oh berarti mungkin gue perlu memperdalam ilmu gue lagi baru mutar lagi tadi ke fase yang ilmu atau kalau misalnya operator ini bukan masalah ilmu gue yang kurang dalam tapi gue yang praktek yaitu lo mulai lagi dengan praktek gitu sih kurang lebih tipsnya Nah kalau begitu mari kita dicap Jadi sebenarnya kalau lo ada di titik dimana lo ngerasa bahwa hidup kok gitu-gitu aja gua menyarankan tiga tips ini yang pertama jadi kingroot your priority Kenapa karena grade ori progress is the biggest source of motivation yang kedua ketika Lo sudah menjadi kangroot sebagai priority maka perjelas dulu mau grupnya di bagian apa supaya pertumbuhan lo itu terukur bukan sporadik sana-sini yang ketiga ketika loh udah tahu nih Lo pengen buru2 bagian apa cari cara yang paling efektif untuk lo growing gue sangat menyarankan lo menggunakan kombinasi antara ilmu praktek dan refleksi sehingga khas dari pengembangan diri lo ini akan menjadi lebih efektif semoga setelah nonton video ini lo bisa merasakan progress di dalam hidup lo ya jangan lupa untuk share comment like video ini dan juga subscribe ke channel kita untuk lebih banyak tips tentang personal development untuk milenial terutama klik represional See you next time hai hai [Musik] hai hai"

judul kursus: Client Bilang â€˜Saya Belum Dulu, Nanti Lagiâ€™ Anda Jawab?
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Client Bilang â€˜Saya Belum Dulu, Nanti Lagiâ€™ Anda Jawab?
lesson: Client Bilang â€˜Saya Belum Dulu, Nanti Lagiâ€™ Anda Jawab?
transkripsi: "dalam pikiran kita ada dua hal yang selalu menjadi pergumulan ya Yang pertama adalah fear lalu adalah Faith fear adalah sesuatu yang membuat kita takut untuk melangkah Nantilah Janganlah nanti dulu kamu kan masih Junior Nanti kalau udah mulai siap mungkin kamu sudahudah 2 tahun 3 tahun kamu bisa baru kamu bisa Coba sekarang jangan dululah Nantilah kamu masih barulah nanti coba kalau udah mulai siap kamu udah punya kekuatan kamu mulai udah punya pengalaman baru boleh nanti dululah kayaknya posisi itu saya masih barulah Janganlah Lebih baik saya posisi di sini dulu lah itu kan posisi yang baru yang targetnya tinggi saya jangan dulu lah fear ya untuk ee melakukan sesuatu ataupun anda melihat sesuatu Aduh nih Aduh saya takutlah Janganlah kalau ini tinggi banget nih Saya kayaknya enggak berani nih fear Aduh kalau saya harus berbicara di depan umum saya jangan leh fear ya kan ada beberapa yang Faith Saya punya keyakinan saya bisa closing Saya pasti juara satu nih Saya pasti nomor satu nih Saya pasti bisa dapat closing Nih bulan ini siapati bisa target mencapai bahkan bisa over target saya yakin banget nih Jadi anda bisa punya satu ketakutan atau Anda bisa punya keyakinan nah dalam video ini saya akan sampaikan kepada anda ada beberapa hal sebagai seorang pengusaha ataupun seorang professionional closers ataupun orang sales yang terusususan menghadapi customer ya bagaimana ataupun bukan hanya customer ya kalau Anda punya bisnis pastinya kan anda punya tantangan-tantangan yang harus anda hadapi ada challenge tertentu ada hal-hal yang harus anda eh pikirkan lebih baik lagi ataupun pikirkan cara yang berbeda dan mungkin harus ambil resiko mungkin harus anda Anda invest lebih banyak mungkin harus anda Keluarkan uang yang lebih besar Nah itu kan butuh Faith bukan hanya fear ya kan jadi Fear and Fate itu selalu menjadi satu pergumulan dalam pikiran kita nah konteksnya di sini saya akan sharing mengenai bagaimana caranya misalnya prospek bilang saya Aduh jangan sekarang deh saya belum dulu deh nanti saya kalau sudah waktunya Oke baru saya beli Jadi mereka ada fear sehingga untuk action sekarang atau untuk Ya saya beli sekarang tuh aduh nanti kalau enggak bisa bayar Bagaimana kalau harganya ketinggian gimana kalau cicilannya enggak bisa saya cukupi Bagaimana jadi banyak fear dalam pikiran mereka nah Apa yang harus kita lakukan sebagai seorang sales ini konteksnya sales ya supaya gampang dicerna Nah bagi Anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa nonton dulu jangan lupa Anda like Dan juga anda bisa share ke teman-teman anda karena saya percaya sharing is caring dan jangan lupa Anda tekan tombol subscribe supaya Anda bisa update dari video-video yang saya berikan kepada anda secara reguler Aduh kalau saya prospek dia kayaknya dia engakanak mungkin closing deh aduh kayaknya dia pasti minta harga murah deh aduh kayaknya pasti dia bayarnya Mundur deh kayaknya dia susah deh di diberikan penjelasan begini mungkin dia banyak reject dan sebagainya belum apa-apa Udah fear dulu udah punya ketakutan dulu ya Coba kalau kita ganti ketakutannya jadi kita punya satu keyakinan ya ketakutan diganti jadi keyakinan ya ngomongnya gampang coach gimana cara gantinya supaya saya yang tadinya takut jadi berani Gampang caranya gini Anda lihat nih Aduh saya takut nih Aduh saya enggak berani yang benar sih ayo Kamu pasti bisa Aduh ini kan saya prospek nih belum pernah ketemu orangnya mungkin galak Saya yakin pasti bisa Orangnya galak kamu belajar caranya bagaimana mengerti orangnya orang galak juga ada baiknya ya Jadi anda slap aja pikiran-pikiran seperti itu Anda slap aja cara anda berpikir kayak gitu ya Anda slap aja Anda yang merasa Aduh saya kayaknya takut ini takut itu slap aja karena dalam hidup kita kalau kita takut takut takut Terus kapan kita akan maju kan gitu ya Jadi anda harus slap aja caranya begitu aja ya nah jadi setelah set itu Anda mulai Oke saya lebih yakin memang Saya yakin anda juga pasti punya rasa takut kita wajar sebagai manusia masa sih enggak punya rasa takut kalau anda nyeberang jalan kalau anda enggak takut terus apa-apa kan enggak punya rasa ketakutan Anda nyebrang aja langsung jebret ditabrak gitu kan sama truk besar Kenapa karena You don't have fear kan Enggak gitu juga dong pasti ketakutan ada tapi kalau ketakutannya lebih besar daripada keberanian ketakutannya lebih besar daripada keyakinan kapan Anda berani melangkah kapan Anda berani action kapan Anda berani mengambil satu keputusan yang besar dalam hidup anda mungkin hidupnya gitu-gitu aja tapi mungkin orang bilang gini ah Biari hidup saya begini toh orang lain sama saya kan beda saya kan hidupnya begini orang begitu ya enggak apa-apa juga It's your choice tapi kalau ada pilihan Anda bisa mencapai hasil yang lebih tinggi ada pilihan bahwa anda bisa mencapai mimpi Anda yang lebih besar anda pilih mana pilih gitu-gitu aja Atau Anda meraih mimpi yang sebetulnya Anda mau dari dulu karena anda Takut Jadi anda kubur mimpinya karena anda enggak berani melangkah Jadi anda kubur mimpinya kan sayang juga ya kalau memang itu Tuhan izinkan Kenapa kita enggak raih aja kan gitu ya bedanya adalah mungkin kita Kita takut tapi kan kita punya Tuhan kita punya Tuhan yang selalu memberikan kita jalan kita punya keyakinan Kenapa kita enggak berani melangkah ya kan mungkin dalam pikiran kita aja oke fear so dalam konteks sales Bagaimana misalnya prospek bilang em nanti deh saya mungkin saat ini belum dulu Oh iya Bu Kenapa Bu kalau boleh tahu ya budgetnya saat ini belum cukuplah saya masih ya lagi ya masih harus ini deh lagi struggle dulu lah lagi harus berputar dulu dan sebagainya mencari keuangan ini kan berat banget Iya sih memang saya setuju Bu memang saat itu ee Saya memang saat ini seperti itu ya udah enggak apa-apa ee mungkin saya belum dulu Kenapa ee ya belum dulu karena ya saat ini mungkin kebutuhan kita belum urgen banget untuk ambil action ini atau kebutuhan kita belum urgen banget untuk beli produk ini Nantilah mungkin 5 tahun lagilah atau 3 tahun lagilah mungkin saya beli polis ini atau mungkin 3 tahun lagi baru saya ambil mobil ini atau saya 3 tahun lagi saya ambil properti dan sebagainya jadi orang menunda atau orang tidak berani melangkah karena dia merasa mungkin jawaban simpelnya saya belum dulu belum dulu tuh ada banyak halhal yang di pikiran dia nah saya enggak tahu ya kita tidak bisa menggunakan persepsi kita kalau kustemer bilang saya belum dulu atau saya nanti mungkin saya pikirin atau apapun mereka tidak mau melangkah bisa jadi mereka mungkin ada fear di dalam pikiran mereka untuk mereka tidak mau melangkah Ada fear-nya apa Nah fearnya itu yang harus diberesin dulu bukan jawabannya Oh ya Misalnya contoh E saya belum dulu ya langsung saya harus bilang gini Oke Pak enggak apa-apa Pak kapan Pak kira-kira bapak akan coba nah Nanti dulu ya Ee nanti ya mungkin saya saat ini budgetnya belum cukup deh okeak enggak apa-apa kira-kira Kapan pak bisa kabarin saya nanti dulu ya mungkin itu di persersepsi kita tapi si kita enggak tahu apa yang dipersepsinya customer kita bisa jadi dia bilang gitu Saya belum dulu atau saya nanti deh nanti saya pikirin dulu nanti mungkin saya coba analisa dulu dan sebagainya ee untuk sekarang enggak dulu deh untuk sekarang enggak dulu deh nah berarti dia ada pikiran dia Mungkin dia ada kebutuhan-kebutuhan yang harus diberesin hari itu atau saat ini itu yang di prioritaskan dulu baru mungkin yang Anda atau baru Mungkin dia akan beli produk-produk yang kita tawarkan ya kan Artinya mereka satu Kenapa dia bilang begitu satu kemungkinan besar mereka punya pertimbangan ada yang lebih urgen kedua mungkin mereka ada satu ketakutan dalam pikiran mereka sehingga mereka tidak mau melangkah ketakutannya macam-macam tergantung kita enggak pernah bisa tahu ketakutan apa ketakutan enggak bisa ee bayar mungkin karena cicilannya terlalu tinggi atau mungkin ketakutan bahwa e takutnya Produk ini tidak bermanfaat enggak atau mungkin ketakutan karena ini sesuatu yang baru ya kan Terus mungkin juga ada beberapa hal yang mungkin mereka tidak percaya anda karena mungkin baru ketemu Anda baru kenal bisa jadi begitu makanya mereka bukannya mereka enggak mau tapi mereka ada pemikiran saya mungkin takut ini atau belum percaya atau saya ini sesuatu yang baru takutnya saya salah langkah dan sebagainya jadi banyak ketakutan Ya wajar enggak wajar dong namanya orang customer namanya kita semua kan kalau belii sesuatu yang baru saya juga begitu Pasti kan kita takut dulu dulu Wajar dong nah Berarti tugas kita sebagai sales Apa tugas kita sebagai sales Kalau Anda lihat di e penjelasan saya sebelumnya adalah kita melihat Oh berarti ternyata orang ini mungkin ada fear-nya ada ketakutannya kita belum tahu ketakutannya apa bisa jadi ketakutan yang terbesar adalah dia belum trust kita tidak percaya dengan kita apapun yang kita sampaikan kita jelaskan mungkin dia merasa Ya semua sales juga nyampaininnya kayak gitu ya semua sah juga penjelasannya begitu manis-manis di awal ya speak-spik Dewa kan begitu belum tentu endingnya begitu itu ya kan so berarti kalau Anggaplah itu Anggaplah kita enggak bisa tahu tapi kita bisa baca dia ya kita bisa baca karakternya contoh misalnya begini ee nanti ya saya belum dulu ya e ya udah ya kelihatannya dia kayak mau ninggalin kita eh ya kayaknya saya belum dulu ya Heeh ya ya dia kayak mau meninggalkan kita berarti kalau kita baca gerak-geriknya dia bilang saya belum dulu ah artinya saya tidak mau banyak panjang lebar ngobrol dengan anda saya akan menjauh dulu oke arti nya dia akan jaga jarak dulu sementara berarti kan Apa artinya itu kalau mereka eh e kayaknya saya belum dulu ya e ya ya mungkin ya mundur berarti mereka udah udah udah cukup nih ya ngobrol dengan anda mereka tidak mau lagi lebih lama lagi mereka sudah mau jalan artinya di situ Anda merasa Oh berarti orang ini udah udah merasa sudah cukup nih ya kan bukannya berarti penjelasan yang enggak bagus tapi merasa mungkin mungkin percakapan itu sudah cukup mereka sudahah mau mau cabut aja gitu kan Nah berarti gimana tugas Anda Ya udah kalau gitu ya biarkan mereka seperti itu kan biarkan mereka Ya udah enggak apa-apa gitu kan Ya udah Bu enggak apa-apa gitu kan tapi juga bisa Jadi gini saya belum dulu sih ee mungkin nanti saya harus pertimbangkan dulu tapi mereka diam aja ya atau ada pertanyaan di pikiran mereka cuma mereka belum kepikiran mau nanya apa tapi mereka masih di situ Artinya mereka masih mau dengar sedikit penjelasan Anda Nah maka anda harus tahu konteksnya di mana Apakah mereka gerak-geriknya mau mundur atau mereka gerik-geriknya memang dia masih di sana tapi dia bilangnya ee kayaknya sekarang belum dulu deh heeh ya kalau ditelepon mungkin iya mungkin saat ini kita belum dulu masih tapi masih dia masih dengerin berarti dia masih ada waktu atau mungkin berikan kesempatan anda untuk bisa kasih penjelasan lagi kalau ya Ya saya belum akaku ya e ya Ya udah ya udah ya udah ya Nah berarti kan udah mundur ya Nah contohnya misalnya yang tadi kalau kita dia masih di situ nih Eh iya sih saya belum dulu sih e ya karena saat ini kan kita banyak kebutuhan ya Heeh masih di situ Oh ya udah Oh ya udah Pak It's ok oh yaya Pak Oke Pak It's OK Pak It's OK Pak jadi kangnya Oh it's ok Pak saya ngerti It's OK Pak perhatikan ton saya It's OK Pak saya ngerti It's OK Pak saya benar-benar ngerti banget It's OK Pak I understand ya perhatikan ton saya oke nah saya kasih jurus Anda jurus oyis oyasis ini bukan Oasis Ya saya cuma berikan Anda penjelasan supaya mudah gitu kan oyasis oyasis Dari apa Oh ya adalah Oh ya By the way ya oh iya oh iya pak By the way Sis singkatan dari saya ingat sesuatu Sis singkatan dari saya ingat sesuatu Eh begitu ya saya katanya belum dulu deh mungkin nanti e untuk ke depannya Mungkin saya akan kabarin ya oh ya Oke pak saya mengerti Pak Oh iya pak saya ingat sesuatu Pak ya Anda jelaskan ya Jadi begitu ya e ya kayaknya nanti deh saat ini belum tepat Oh oke Pak saya ngerti Pak Oh iya pak saya ingat sesuatu Pak lihat respons saya Oh iya pak saya inat sesuatu Pak Oh ya Pak saya ingat sesuatu Pak Ya terserah Anda tapi Anda harus bukan hanya Oh ya Pak saya ingat sesuatu Pak jadi harus ada ada satu ekspresi bahwa saya Anda seolah-olah ini sudah selesai percakapan sudah selesai dia bilang dia mau pikirkan dulu atau dia bilang ee nanti ya belum waktunya dan sebagainya pos selesai jedak sebentar langsung ada Oh iya pak saya ingat sesuatu Pak Nah ya udah anda sampaikan dengan apa apa yang Anda ingat ya Anda boleh bicara sesuatu yang enggak ada hubungannya dengan Oh I Pak saya ingat sesuatu Pak tadi Bapak ada mention Bapak suka makan di situ ya Oh iya Pak di mana Pak By the way Pak jadi ada satu percakapan lanjutan di luar konteks ini Nah dengan demikian anda bisa bisa ngobrol lagi dengan si prospek ini dengan anda ngobrol lagi Anda bisa mendapatkan satu koneksi lagi anda bisa tahu karakternya Gimana bisa tahu apa yang dia pikirkan dan sebagainya karena ngobrolnya di luar konteks sales ya nah jadi juru saya Oh ya Sis oh ya oh ya seperti anda tiba-tiba kayak Anda ingat Oh iya ya Oh ya saya ingat sesuatu Oh ya pak satu hal lagi boleh juga gitu Oh ya pak satu hal lagi boleh atau Oh ya Pak saya ingat sesuatu boleh juga nah dengan demikian percakapan yang tadinya seolah-olah sudah selesai dan mereka sudah enggan untuk ngobrol dengan anda karena ada ada kata-kata ini mereka Jadi maksudnya gimana ingat apa gitu pasti mereka akan mulai gimana gitu akan akan mulai dengarin lagi karena ada sesuatu yang bikin penasaran nah di situlah Anda jelaskan tapi ingat ton Anda paling penting ekspresi Anda juga penting supaya make sure customer merasa Oh yang tadi untuk urusan sales sudah selesai dulu nih Ini urusan berikutnya mungkin di luar konteks sales mungkin lebih sesuatu yang rilx casual dan sebagainya tergantung konteks customer Anda ya kalau customer Anda orangnya takut takut takut takut ya Anda juga bilangnya Oh ya Pak saya ingin sesuatu Pak kalau orangnya iya pak eh orangnya semangat gitu kan Iya nanti ya saya kabarin lagi ya Anda juga Oh iya Bu Saya ingin sesuatu semangat juga Jadi anda harus match ekspresi anda dengan karakter customer Anda karakter customernya tenang sabar anda juga Oh iya pak saya ingat sesuatu Pak Mm gitu karena dia juga orangnya gitu jadi match Karena kan orang orang sabar gitu mm coba ya nanti saya akan pikirkan dulu oke Ya bagi anda khususnya orang sales ataupun pengusaha yang anda ingin membangun atau ingin closing tapi anda susah closing follow up dengan customer baru ataupun Anda follow up dengan customer-customer lama yang mungkin sudah pernah beli tapi anda mau follow upnya masuknya susah karena mungkin dia di awal sudah bilang nanti dulu saya mungkin tidak butuh sekarang Nah Anda bisa masuk dengan cara ini ya jurusnya Oh ya Sis Ya nah Semoga apa yang bisa saya bagikan buat Anda bisa bermanfaat buat keseharian anda dan Yang jangan lupa bukan hanya closing yang diinginkan tapi adalah membangun kedekatan dengan prospek closing bukan hasil akhir untuk orang sales tapi justru closing adalah permulaan hubungan dengan customer justru closing bukan hasil akhirnya Kalau Anda tujuannya sebagai orang sales adalah closing wrong closing adalah permulaan Jadi kalau anda ibaratkan eh marriit ya Anda menikah jadi closing itu Pertama kali Anda menikah ya anda di seterusnya itu adalah bagaimana membangun hubungannya agar semakin baik lagi sehingga semakin akrab lagi dan sebagainya jadi closing baru tahap awal nah tentunya untuk bisa closing pasti customer juga butuh kepercayaan dari Anda dan kepercayaan dari mereka juga dan sebagai customer mungkin kita juga akan pastinya lihat orang-orang yang genuine yang tulus yang benar-benar dia mau membantu dan care pastinya juga kita akan senang banget kalau berhubungan dengan sales seperti itu ya Semoga bisa bantu Anda sukses selalu dan salam closing"

judul kursus: Mengapa 97.467% Customer Menolak Anda?
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Mengapa 97.467% Customer Menolak Anda?
lesson: Mengapa 97.467% Customer Menolak Anda?
transkripsi: Transcript: "jika saya berpenampilan seperti ini apa persepsi Anda jika customer Anda adalah orang yang seperti ini kira-kira Bagaimana anda bisa membangun hubungan baik dengan mereka persepsi apakah yang ada di pikiran anda saya kira-kira orangnya seperti apa bagaimana lingkungan saya apa yang saya kerjakan apa kegiatan saya Apa kesibukan saya yang saya setiap hari dan apa yang saya fokuskan setiap hari anda bayangkan jadi customer anda bayangkan inilah customer Anda Coba anda bayangkan nah dalam video ini saya akan berikan Anda tips Bagaimana cara anda Membangun hubungan baik dengan customer Anda bagi Anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa nonton dulu jangan lupa Anda like dan jangan lupa juga Anda share ke teman-teman anda karena sharing is scaring dan jangan lupa tekan tombol subscribe supaya Anda juga bisa dapat update dari video-video saya yang terbaru kalau anda tahu anda sebagai orang sales atau sebagai closer Anda harus mengerti dan mengenal karakter kebiasaan behavior cara-cara kesukaan hobi customer Anda Anda mesti bayangkan customer Anda seperti siapa Anda mesti bayang customer Anda siapa Anda mesti bayangkan customer Anda tipenya Bagaimana semakin Anda clear tentang siapa custer Anda semakin anda akan bisa mengenal apa yang mereka cari apa karakter mereka Apa hobi mereka Apa kesukaan mereka apa yang paling mereka enggak suka apa yang paling mereka benci apa yang paling mereka tidak mau tahu anda bisa mengerti itu Dan kalau anda tidak mampu untuk mengenali siapa customer Anda Apakah Anda bisa membangun hubungan baik dengan customer anda dan kalau anda tidak bisa membangun hubungan baik dengan customer Anda Akankah Anda bisa closing lebih banyak karena saya percaya hubungan baik itu sama dengan teras semakin customer Anda terust Anda semakin mereka mau beli dan Anda semakin mereka tidak terust Anda semakin mereka tidak mau beli dengan anda Nah apakah orang sales hanya jualan produk Apakah orang sales hanya jual servis Apakah orang sales hanya jual fitur keunggulan atau orang sales harus membangun hubungan baik membangun kepercayaan membangun reputasi sehingga customer bisa terust anda apa yang terjadi kalau anda sebagai orang sales hanya fokus menjual produk pak ini produk saya Pak produk saya keunggulan seperti ini Pak benefit produk saya begini Pak spesifikasi fiturnya begini Pak produk kita bedanya dengan yang lain seperti ini pak ini ada Promonya Akankah customer beli dari Anda Akankah customer beli dari Anda Kalau Anda menawarkan seperti itu atauomer akan bilang tidak saya tidak suka cara anda customer bilang tidak saya tidak mau didekati seperti itu customer akan bilang tidak saya bukan orang yang suka dipaksa-paksa customer akan bilang tidak saya tidak perlu penjelasan Anda terlalu detail karena saya bisa baca sendiri di brosur bisa lihat sendiri di description produk saya bisa ngerti sendiri dan saya bisa cari sendiri tapi banyak orang skes di luar sana yang masih menggunakan cara lama yaitu mereka menggunakan Pak fiturnya seperti ini Pak Pak mau enggak Pak beli produk kami Pak boleh minta 5 menit enggak Pak waktunya kan bilang no Pak 5 menit ya Pak no Pak ini Katu Nama saya Pak no Pak no baru bilang Pak no so apa yang harus anda lakukan sebagai seorang sales supaya Anda bisa close dengan baik anda harus kenali siapa customer anda dan Kalau Anda kenali customer Anda Anda tahu siapa mereka anda tahu apa yang mereka lakukan mungkin caranya Apa Anda Enggak seperti itu mungkin caranya Panda Enggak seperti orang yang Pak minta tolong pak saya pak enggak akan seperti itu karena anda tahu siapa mereka anda tahu bagaimana cara menyapa mereka Misalnya Anda tahu customer anda adalah seorang misalnya seorang pengusaha bisnis owner kira-kira sapaan Apa yang anda bisa katakan kepada bisnis owner kalau and tahu bisnis owner yang seperti apa bisnis owner yang berkelas bisnis owner yang menyukai seni bisis owner yang suka quality kira-kira sapaan apa pertama yang anda akan sapa kepada customer tipe seperti itu mungkin anda tidak perlu Pak minta waktu Pak 5 menit mungkin tidak perlu begitu Pak Selamat siang senang sekali ketemu Bapak nama saya Hendra jadi kalau anda tahu siapa cer anda anda mengerti mereka anda memahami mereka bahkan anda bisa tahu bagaimana cara menyapa yang tepat untuk membangun hubungan baik seperti Kalau anda tahu pasangan Anda seperti anda kenal pasangan anda anda tahu bagaimana cara meny bagaim caraembu diasung dengan and sapaan khusus dengan bahasa kasih yang anda bisa berikan demikian pun juga pelanggan anda dalam video ini saya akan fokus Bagaimana anda bisa membangun hubungan baik dengan pelanggan anda sebagai contoh jika saya adalah sales yang punya barang a yang punya produk A dan saya tahu siapa customer saya customer saya adalah seseorang yang nyentrik yang Dia menggunakan baju yang yang memang unik outstanding Stand Out beda dari yang lain Misalnya orang lain pakai baju putih hitam dia merah misalnya orang lain pakai baju biru biru navy ataupun bir biru yang soft dia pakai baju yang biru tapi Spotlight ini adalah orang yang nyentrik seseorang yang memang pengin beda ingin unik ingin sesuatu yang Pokoknya saya benar-benar limited edition itu adalah kas Apa langkah Anda pertama-tama Kalau anda sudah kenal dengan dia dan anda tahu kesukaan dia adalah B Ken Kenapa dia suka B karena B itu unik karena B itu antik karena B itu limited edition itu yang mereka suka dan Kalau Anda tah ter andorang yang su seni orang-orang yang nyentrik orang-orang yang memang suka limited edition Gimana cara Anda supaya mereka bisa lebih percaya dengan Anda salah satu teknik yang disebut dengan match and mirror kalau mereka bajunya bunga-bunga mereka bajunya berbeda Anda sesuaikan penampilannya dengan mereka saya akan pakai baju bunga-bunga atau yang bercorak dengan baju yang sama dengan cara yang sama customer akan melihat Wah kayaknya cocok dengan saya kayaknya sejalan dengan saya kalau Anda lihat banyak orang sales terutama yang jual produk-produk mahal Yang ngelakseri produk apa penampilan yang mereka gunakan bajunya seperti apa bagaimana grooming mereka mereka pakai jas pakai dasi rapi ya kalau anda datang ke satu restoran fine dining di mana customercustomer memperhatikan sangat quality service Bagaimana penampilan mereka bagaimana saapaan mereka Good morning Sir Good morning please have a seat please be se Would you like to have a wine Sir so Kalau anda tahu mereka anda akan menyesuaikan [Musik] match dengan mereka kalau orang-orang ini sedang menggunakan bahasa-bahasa asing bahasa Prancis zong leving viong Anda harus juga mengerti sedikit bahasa-bahasa Prancis Ya gampang zaman sekarang bisa lihat Google Translate atau Lihat chat GPT gunakan bahasa-bahasa yang sama right enggak perlu harus mahal tapi anda match dengan dia dengan demikian wow dia akan melihat Wow this person really connects with me right so Kalau anda bayangkan jadi dia kira-kira obrolannya seputar apa ya pemikirannya Bagaimana Coba anda bayangkan jadi orang ini Oh ok orang-orang limited edition love to go to orang-orang ini ini suka ke mana tempat mereka pergi di mana orang-orang Antik orang-orang unik orang-orang yang limited Ed suka pergi ke mana bisa jadi suka ke tempatempat yangang tempat-tempat yang tidak umum Anda bisa temui mereka go and hang out with them masuk ke asosiasinya masuk ke membershipnya hang out with themf you know how to talk ya what topic talking what value yang dia akan angkat apa yang dia penting anda akan tahu itu the more them the more understand eas Kalau anda gak tahu siapa mereka anda cuma bilang Pak ini Bu dan anda mengawangawang anda mengira-ngira kirakira dia bakal suka ini feelingelingnya si kayaknya dia suka no G Reed dia akan memilih orang sales yang juga limited edition orang sales yang punya keunikan orang sales yang juga punya satu differentiation anda harus menjadi seper ituah itu satu Bagaimana anda bisa membangun hubungan baik dengan customer So it's not about your product maybe anda punya produk apapun tapi buat customer He doesn't really care about your product first sampai dia trust sampai dia mengenal anda sampai dia rasa You are the right person for me to buy from you Misalnya Anda jual interior design Dia akan cari orang yang sama gilanya Setengah Gila mungkin ya saya enggak bilang gila nya gimana Tapi maksudnya seseorang yang mungkin berbeda Dia akan cari orang seperti itu cari interior desain yang memang benar-benar out of the box enggak akan cari interior desain yang gitu-gitu aja see right so it's easy when you understand the target customer It's easy to build relationship so before you sell anything before you introduce your product before you introduce your service First understand your target customer second be like them match with them bergaul lebih banyak dengan mereka cari obrolannya cari kira-kira apa yang mereka punya value di situ Anda Blend in dengan mereka then when you swim with the right customers It's easy to sell anything so Semoga apa yang saya bagikan di dalam video ini bisa bantu Anda untuk closing lebih banyak lagi sukses selalu salam closing"

judul kursus: Bagaimana Menjual Apapun, Dimanapun, Berapapun, ke Siapapun
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Bagaimana Menjual Apapun, Dimanapun, Berapapun, ke Siapapun
lesson: Bagaimana Menjual Apapun, Dimanapun, Berapapun, ke Siapapun
transkripsi: Transcript: "zaman sekarang kalau kita lihat banyak sekali perubahan-perubahan yang harus kita lakukan ya apalagi kalau kita seorang pengusaha Apalagi kita pebisnis yang di mana kita memiliki orang sales atau kita mengandalkan beberapa orang sales yang benar-benar menjadi frontliner ya di depan untuk bisa benar-benar closing deal dengan baik lagi Ya Nah Seberapa penting closing Deal buat perusahaan anda Seberapa penting closing buat perusahaan anda Seberapa penting income yang anda dapatkan omset revenue yang anda dapatkan setiap bulan bahkan setiap harinya gara-gara tim Anda ataupun anda sendiri closing dengan lebih baik lagi nah closing adalah satu skill yang menurut saya sangat-sangat harus dikuasai zaman sekarang karena begitu banyak kompetitor begitu banyak produk begitu banyak variasi jenis tipe industri dan sebagainya di mana customer zaman sekarang sangat-sangat selektif sangat-sangat pcky mereka benar-benar harus menentukan mana produk yang paling cocok mana sales yang paling saya suka dan paling benar-benar dapat chemistry-nya dan mana produk-produk yang memberikan saya benefit banyak orang tanya nya coach Tolong dong bikin video Bagaimana manajemennya justru yang harus banyak berubah manajemennya justru yang harus banyak berpikir eh out of the box ya karena zaman sekarang kita tidak bisa begitu aja Nah betul saya setuju Jadi intinya adalah dari sisi manajemennya dari top down-nya itu harus berpikir bagaimana tim saya bisa dikembangkan lagi ditingkatkan lagi skill-nya karena semakin hari customer semakin pintar semakin terbukaan informasi semakin mereka bisa selektif memilih banyak Eh option dan sebagainya maka orang sales juga harus bisa lebih meningkat skill-nya nah bayangkan kalau anda mampu menjual kepada siapapun di manapun kapanp dengan harga berapa pun Bagaimana dampak buat Anda bagaimana dampak buat bisnis Anda bagaimana dampak buat keluarga anda Akankah ada satu terobosan yang luar biasa nah dalam video ini Tentunya saya akan fokus kepada How to sell anything to anyone ya any price any time ya Nah apakah anda bisa lakukan seperti itu tentunya bisa asal anda tahu caranya Nah bagi Anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa non nonton dulu di channel ini dan Anda juga bisa komen di bawah Anda bisa share ke teman-teman anda karena saya percaya kalau Anda dapat manfaat anda bisa sharing ke teman-teman sharing is caring dan jangan lupa Anda tekan tombol subscribe dan lalu anda bisa terus update dengan video-video channel-channel yang e juga bermanfaat buat anda ya Ada at way yang harus kita perhatikan ada empat way yang harus kita perhatikan Jadi kalau anda mau jual apapun apapun produknya servisnya atau apapun Anda harus fokus kepada WHO siapa target Anda siapa orang yang memang ada kebutuhan untuk itu Anda mau jual apapun kalau Anda nonton film Jordan beford ya itu The wolf of Wall Street dia bilang sell me this pen ya sell me this pen Jadi kalau dia bilang e ada satu contoh Pak bopen ini begitu bagus Pak Ini fiturnya seperti ini warnanya begini dan ini kalau ditulis juga enak banget dan ini kalau ditulis benar-benar e tintanya enggak bleber dan sebagainya betul sih dari sisi fiturnya keunggulannya bisa tapi balik lag lagi orang belum tentu butuh Memang secara fitur produknya bagus ya warnanya ketebalannya Kalau tulis tidakbleb dan sebagainya itu betul banyak orang yang jualnya secara fitur secara benefit secara keuntungan itu betul tapi belum tentu orang itu Tepat Jadi fokus kepada H Apakah orang itu memang butuh pen itu ada satu contoh Dia bilang gini eh coba di sini Tolong tuliskan Bagaimana rencana Anda ke depan terus semuanya e enggak ada Ben ya enggak ada Ben ya Nah di situlah orang butuh ya ya Coba bapak tolong sign di sini Ya Aduh ada ba Pen enggak Nah baru di situ orang butuh Eh Pak tolong Pak Bapak tanda tangan di sini ee pinjam ba pen ya ya Nah di situ adalah orang butuh berarti fokus kepada Who yang ada kebutuhan ya berarti kita fokusnya bukan hanya kepada fiturnya benefitnya ataupun keuntungannya fokusnya kepada apa apakah ada kebutuhan Apakah ada situasi di mana mereka harus butuh itu itu yang paling penting jadi fokus kepada situasi ya ataupun keadaan ataupun misal jadi problem yang di mana ada kemungkinan mereka butuh jadi fokus kepada bukan hanya produknya tapi fokus kepada who-nya yang kemungkinan ada butuh ya butuh jadi Tampilkan suasananya bisa jadi mungkin Tampilkan ya kondisinya seperti apa problemnya dan sebagainya Anda bisa buat konten seperti itu misalnya Anda mau jual apa lagi macam-macam Anda jual Anda mau jual speaker contohnya ya kalau Anda jual speaker jangan Ca speaker kita keren Pak ini dengan ee teknologi seperti ini ya ini benar-benar trbel-nya kedengaran banget noise-nya Kurang banget dan suaranya benar-benar jernih Iya dari sisi fitur keuntungan ya benefit Betul tapi coba Anda di dalam toko Anda atau toko speaker Anda Anda Mainkan musik musik-musik yang di mana targetnya Anda memang senang musik-musik itu misalnya kalau targetnya Anda adalah usia gensx ya Misalnya gen x itu tahun 76 atau 75 sampai 80-an gen x atau atau mungkin gen Y 80-an sampai 90-an ya mainkan musik-musik zaman mereka Jadi anda toko speaker tapi anda tidak fokus kepada keuntungannya benefitnya Enggak cuma seperti itu tapi juga mainkan musik-musik yang di mana targetnya Anda suka dengarnya karena target Anda begitu dengar musik tertentu Wah ini zaman saya wah ini musik yang saya suka bisa jadi mereka yang tadinya tidak ada keinginan masuk jadi masuk fokus Jadi mungkin lagu-lagu itu yang memang membuat mereka keetrigger Oh ini keren juga ya baru dia lihat speakernya jadi dari musik arah ke speaker ingat lihat fokus bukan kepada fitur benefit keuntungan tapi kepada suasana yang mungkin mereka ada kebutuhan yang pertama yang kedua adalah what motivates them to buy apa yang memotivasi mereka untuk beli ya kalau Anda jual speaker tadi Apa sih motivasinya mereka ada enggak motivasinya mau Dengarin musik di mana mungkin di rumah mungkin di mobil atau mungkin di ruangan kantor atau di manapun apa yang memotivasi mereka mereka untuk membeli produknya itu satu memang produknya misalnya keren atau memang produknya memang limited edition atau what motivates them to buy sebagai closers ya what we need to do what we What our mindset need to focus is what motivates them to buy Bu Ibu lagi cari apa itu udah umum Bu Apa yang bisa saya bantu tet Apakah Bapak memang senang e sound-sound yang keren atau bapak memang penyuka atau penggemar atau bapak memang senang dengerin easy listening music misalnya contoh Anda jual speaker Apakah bapak seorang eh ya penggemar e lagu-lagu seperti ini ya kan motivate them jadi sesuatu yang motivate jadi motivate them to buy itu artinya adalah sesuatu yang memotivasi orang itu untuk beli ya bisa jadi misalnya Anda jualan produk a lah atau apapun jasa atau intangible bahkan ya insurance mungkin atau apalah Anda jual produk yang service yang di mana intangible ya cleaning service atau apapun Anda jual produk apa ya Misalnya jual sistem dan sebagainya mungkin intangible mereka harus didemokan tapi balik lagi bukan demonya yang penting bukan penjelasannya yang penting tapi Pak bayangkan kalau bapak ada sistem ini ya Bapak waktunya bisa hemat lalu Pak kesalahan-kesalahan yang selama ini bapak bikin pusing itu sangat-sangat bisa direduce banget dan tim yang bikin kacau bikin yang mungkin terlalu banyak apa namanya ee strukturnya terlalu banyak orang itu bisa dikurangi Pak sehingga bapak bisa hemat bisa hemat beberapa orang nah hemat ya kepusingannya bisa teratasi itu motivasinya mereka untuk beli ya Jadi anda harus fokus kepada motivasi orang kenapa mau beli itu Anda jualan apa baju bukan hanya jualan baju tapi motivasi Misalnya Anda ada suasana di pantai Anda ada suasana di kafe Anda ada suasana misalnya orang itu targetnya memang dia senang ee Mungkin orangnya workoholik kerja ya anda bayangkan suasana suasana Kantor atau suasana meeting di mana pakaian tersebut digunakan atau pun ditunjukkan ada modelnya dan sebagainya Dia sedang meeting sedang presentasi Nah karena orang yang melihatnya memang saya suka presentasi dan memang itulah yang Kegiatan saya dia ada kebutuhan ya Jadi yang dia lihat bukan bajunya bukan modelnya saja tapi benar juga ya kalau gua presentasi keren tuh pakai baju itu contoh jadi balik lagi what motivates them to buy ya sepatu Air Jordan kenapa sampai sekarang malah makin bagus penjualannya Kenapa karena mereka yang dijual Bu bukan hanya sepatunya fiturnya dan sebagainya tapi Air Jordan Jordan yang memotivasi mereka gue kalau main basket seperti Jordan walaupun mereka bukan Michael Jordan tapi itu yang memotivasi saya Saya pengin seperti Michael Jordan terinspirasi dengan Michael Jordan itu motivates them to buy ya Nah yang ketiga adalah yang ketiga adalah Why is this urgent Kenapa ini begitu urgen kenapa ini harus sekarang enggak boleh nanti Nah itu juga penting jadi Jadi bukan hanya ada kebutuhan banyak orang atau banyak orang sales bilang Wah sudah tahu nih kebutuhannya ada kebutuhannya nih ada mereka ada satu ya necessity-nya Ada mau Ada needs-nya Betul tapi bukan hanya sampai di situ ingat walaupun mereka butuh ingat customer tetap punya banyak pilihan a b c d sales a sales B sales C sales D ada kebutuhan mau beli properti ada tapi belum tentu beli sama anda bisa jadi agen properti lain bisa jadi mungkin sales lain bisa jadi mungkin properti developer lain ada kebutuhan beli properti betul ingat bukan hanya needs-nya saja tapi apakah dia ada satu motivasi untuk beli di Anda apa yang memotivasi mereka beli di Anda bisa jadi sebelum beli produk Anda beli Anda dulu dalam tanda kutip jadi dalam tanda kutip Anda harus jual diri dulu secara positif ya bukan jual diri secara negatif secara positif Anda harus personal brand-nya bagus reputasi anda bagus anda punya value salah satu value yang mungkin ditunjukkan adalah Anda orangnya jujur integrity ya apapun yang anda katakan anda lakukan walk The Talk bukan talk the talk itu value Anda Anda juga value-nya respect orang-orang ya walaupun Anda ketemu dengan siapapun Anda respect orang itu you respect any individue ya Anda misalnya ketemu dengan orang yang mungkin di bawah Anda tingkat ekonominya ataupun tingkat pekerjaannya atau siapalah orang yang mungkin Wah sangat-sangat di bawah tapi Anda begitu respek contohnya Misalnya Anda datang ke toilet ya ada eh Office yang atau saat mungkin orang yang membersihkan kamar mandi cleaning service dia membersihkan dengan benar-benar sepenuh hati anda Anda bilang terima kasih ya Pak Anda bilang terima kasih ya Bu misalnya begitu kan kalau di toilet wanita Nah itu kan berarti anda merespek orang-orang sampai ke bawah itu value Anda nah sebelum customer beli produk Anda customer beli value Anda Anda on time bahkan sebelum ketemu Anda sudah ada di sana Before Time before the appointment anda sudah hadir di sana That's That's Why the customer want to buy from you is because you have value not necessarily about your prod notily is about your value first your personal branding your reputation bukan hanya keren tampilnya keren packagingnya keren bukan ininya juga harus keren mindsetnya juga harus keren value-nya juga harus keren itu yang customer cari jarang zaman sekarang jarang orang-orang sales yang fokus mindsetnya bukan hanya bukan hanya dari sisi produ knowledge tapi the mindset the knowledge the wawasan the value in them ya itu yang customer cari Apakah mereka Apakah anda benar-benar peduli dengan customer ya peduli dengan customer itu paling penting value jadi what motivates them adalah salah satu juga adalah value Anda saya tambahkan buat Anda nah terus Why is this urgent nah balik lagi setelah tahu siapa Apakah mereka termotivasi dengan anda ataupun produk Anda baru Apakah urgen buat mereka karena kalau tidak ada urgency ya customer bilang y nanti mungkin endingnya bisa nanti saya kabarin lagi atau nanti saya pikirin dulu atau nanti saya diskusi dengan istri dengan suami dengan tim dan sebagainya tidak akan kan action sekarang kenapa no urgency no urgency tidak ada hal yang harus sekarang Kenapa harus sekarang Kenapa harus sekarang Nah itu yang paling penting nah balik lagi kita mesih berpikir dulu kira-kira buat customer menurut anda sebagai orang S bukan karena harus sekarang karena anda butuh komisi mau akhir bulan Makanya Anda desek mereka Ayo Pak beli sekarang Pak mumpung bagus Pak Bukan itu jadi fokusnya bukan karena kepentingan Anda fokusnya adalah kepentingan dia Kenapa Bapak harus beli sekarang karena Kenapa Bapak harus eh engage sekarang kenapa Bapak harus join sekarang itu dari kepentingan dia bukan dari kepentingan saya sebagai orang sales-nya atau closersnya kalau dari kepentingan Anda berarti anda selfish Anda egois enggak boleh begitu fokus kepada Komisi Anda pada insentif Anda tapi belum tentu dari kepentingan mereka dan kepentingan mereka bisa jadi bukan satu orang kalau anda ketemu dengan perusahaan yang di mana ada Finance Manager ada Operation Manager ada SR Manager ada ownernya dan sebagainya apakah untuk kepentingan perusahaan itu juga baik Kalau itu memang diambil langkah yang saat ini apa yang membuat mereka tidak baik apa yang membuat mereka rugi kalau mereka action-nya nanti itu yang harus anda pikirkan dulu Kenapa harus sekarang kenapa harus bayar sekarang kenapa harus beli sekarang bukan hanya Oh Pak Kalau bayar sekarang Pak Dapat diskon Pak itu salah satu bisa juga Pak Kalau bayar sekarang Pak Dapat promo Pak bisa Pak kalau baskan Pak ada spesial di pak bisa tapi beberapa perusahaan belum tentu itu yang benar-benar satu Trigger Walaupun ada promo Walaupun ada harga spesial Walaupun ada mungkin potongan harga belum tentu itu bisa bisa jadi satu keputusan buat customer untuk beli produk Anda bisa jadi ya kenapa Mungkin ada beberapa chemistry yang mereka enggak dapat dari Anda bisa jadi atau beberapa pertanyaan yang belum terjawab oleh anda atau dijawab tapi mungkin belum mereka buat buat mereka belum klik walaupun harga murah promo diskon belum tentu deal belum tentu closing Kenapa balik lagi your value bisa jadi Apakah connectnya semua sama anda ketemu dengan beberapa orang Apakah semuanya dapat chemistry Anda belum tentu ingat ya pada saat di sini pun anda kasih trik Anda kasih diskon Anda kasih apa belum tentu bisa jadi mungkin di perusahaan anda atau anda punya orang Anda orang sales itu adalah senjata pamungkas Anda tapi begitu ketemu ketemu dengan customer tet salah nih Wah saya sudah keluarin senjata pamungkas kartu As sudah dikeluarin enggak closing Kenapa balik lagi maybe It's not the right Who maybe mereka belum termotivasi maybe mereka belum cukup dapat chemistry dengan anda macam-macam faktornya Ya tapi ini penting anda harus tahu apa yang membuat mereka harus sekarang belum tentu itu bisa jadi waktu yang memotivasi mereka karena kalau waktunya ditunda-tunda ya kerugiannya akan makin besar misalnya begitu karena waktunya ditunda-tunda kerugiannya akan semakin besar akhirnya perusahaan akan semakin Lost misalnya Tapi itu harus bukan dari Anda harus mereka yang bilang sendiri mereka yang merasa sendiri bahwa benar juga ya Jadi bukan dari saya yang cekok ini Pak nih pak kalau ke Bapak nanti pak bakal begini loh pak pak kalau nanti Pak Bapak bisa begini Pak kalau Bapak nanti bisa begitu Itu dari Anda dari persepsi anda Pak kalau nanti bapakak bisa rugi loh Pak sayang loh Pak waktunya Kapan pak dari Anda kembali you push them you push them no mestinya mereka yang merasa sendiri mereka yang merasa iya ya benar juga ya Iya ya benar banget ya saya yang harus berubah saya yang harus action saya harus beli sekarang mereka sendiri yang merasa begitu Jadi anda tidak memanipulasi mereka anda tidak push mereka untuk beli sekarang is wrong remember as a closers you don't manipulate people You Don't push people You don't make People Have To buy have to Force people to buy no That is wrong banyak orang-orang sales yang push Orang push customer push Finance Manager push ownernya juga maka semakin dipush customer lari ya jadi ingat your value is not Pushing your value is not manipulating apalagi hipnosis bahaya tuh ketepuk tidur hati-hati ya remember Nah itu harus anda pelajari jadi Kenapa harus sekarang Anda harus paling tahu Bagaimana anda bisa tahu apakah itu penting untuk mereka karena anda sudah research Siapa mereka anda sudah tahu apa kebutuhan mereka anda sudah tahu Bahkan kesaran mereka Jadi anda tahu dan mereka juga sadar bahwa Wow I have to do now I have to buy Now I have to make action now because you understand the target customer Anda bisa nonton video saya sebelumnya tentang research if you don't do the research then you cannot close better right itu nomor t nomor EMP why atau What is the easiest way to pay ini penting ya Beberapa bisnis beberapa perusahaan cara bayarnya cuma satu opsi Coba anda bikin cara bayar yang memudahkan Customer dari sisi cash flow dari sisi mungkin e praktis ya dan simpel dan sebagainya itu Coba anda pikirkan beberapa metode-metode atau Anda kerja sama dengan beberapa payment Gateway dan sebagainya akhirnya membuat customer bisa bayar dengan beberapa cara transfer ataupun credit card atau installment atau apapun itu beberapa metode bayar ada DP dulu Ada apa segala macam anda pikirkan bagaimana cara yang termudah the easiest way to pay ya artinya namanya customer mungkin mereka tidak prepare namanya customer mungkin mereka tidak plan namanya customer mungkin mereka sedang ada kesulitan cash flow dan sebagainya do you help them are you helping them ya to make the payment easy Ya bukan kita mau dengan satu opsi boleh sih beberapa saya Maunya cash bisa Oke kalau harus bayar cash apa benefitnya Buat customer kalau harus ada bayar installment apa benefitnya Buat customer kalau instalmentnya seperti ini ada DP dulu sekian persen baru ada cicilan dan sebagainya apa benefitnya Buat customer nah itu yang customer mau tahu Jadi dia mau tahu opsi opsi opsi opsi ada beberapa customer yang memang bisa langsung putuskan caranya seperti itu ada beberapa customer Yang Bagusnya gimana ya Nah mereka butuh anda untuk pak opsi ini begini opsi ini begini opsi ini Begini Nah menurut Bapak nah ada beberapa orang yang ditanya gitu malah tambah bingung nah Anda juga harus tahu customer nya ada beberapa tipe yang anda kasih banyak pilihan m-mereka jadi tambah bingung hati-hati jangan sampai kehadiran Anda membuat customer tambah bingung Pak Ini Pak pilihan satu pilihan dua pilihan tig Menurut bapak yang mana Ye udah tahu saya bingung tanya lagi ke saya Nantilah saya pikirin dulu keluar dong salah berarti gimana lihat karakter customernya Kalau memang dia Bingung orangnya juga enggak bisa bikin keputusan karena mungkin tipe S atau steady ya Udah Pak satu ini dua Ini tiga ini tapi kalau saya jadi Bapak saya yang ini Pak Kenapa Pak karena ini Paling tenang ini paling aman ini Paling segala macam Jadi anda menenangkan customer untuk tipe customer yang memang tipenya steady tapi beda tipe Ya beda treatment Nah jadi kesimpulan buat Anda adalah Seberapa penting anda sebagai seorang closers you don't you you are not only focus on the product ya you focus on the people that's why if you focus on the people You know the who you know Why they have to buy you know the situation what motivates them to buy Why is it urgent for them and what is the most atau the easiest way for them to pay Kalau anda tahu ini semua Saya yakin 100% anda bisa sell anything to anyone anyt any price it's about your self Confident it's about maybe the the the the art that you do because menurut saya closing is an art tidak ada benar-benar exact banget Ka di lapangan saya hanya yang memberikan Framework mungkin ada beberapa ada Bilangin ah teori aja coach ah ngomong aja gampang no pertama kali saya lihat Memang betul this teori Karena saya belum jalankan saya belum praktikkan Saya bahkan belum melatih Tapi setelah saya praktik latihan praktik latihan dan bahkan saya latih beberapa perusahaan-perusahaan khususnya latih beberapa orang sales-nya dilatih bagaimana mereka berubah Transformasi dari orang sales menjadi seorang professionional closer dampaknya luar biasa mereka self Confident mereka dia rata-rata tapi ingat bukan hanya self Confident bukan hanya bukan hanya confidennya yang diangkat tapi Confident but very humble Confident boleh ya percaya diri oke tapi harus humble Anda enggak boleh sombong ingat Paman Spiderman pernah bilang di satu film Dia bilang gini more power gives you more responsibility anda punya power mungkin anda bisa anda hebat anda mungkin bisa closing banyak Deal dan sebagainya mungkin anda bikin satu konten langsung banyak yang mau bisa jadi Tapi ingat jangan sombong begitu Anda sombong satu langkah jatuh Jangan sombong Kita mau sombong apa sih ya sama Tuan diipratin juga bisa langsung kelepek-klepek ya ya jadi menurut saya kalau anda dikasih kekuatan Anda dikasih power anda ternyata bisa melakukan dengan baik That's good Anda bersyukur tapi jangan sombong nah Semoga apa yang bisa saya baikan di dalam video ini bisa bantu Anda supaya closing lebih baik dan Anda bisa mendapatkan keberhasilan Anda di karir di bisnis anda dan di manaun kegiatan anda sukses selalu saya hendman salam closing"
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transkripsi: "Seberapa penting peningkatan customer dalam bisnis Anda Seberapa penting peningkatkan profit dalam bisnis Anda sebera penting juga peningkatan jumlah revenue dalam bisnis Anda nah 1 sampai 10 kira-kira Anda tulis berapa 1 sampai 10 10 sangat penting sekali satu sangat tidak penting kalau Anda jalankan bisnis anda ingin agar bisnis Anda berkembang pertanyaannya Adah ingin berapa kali lipat meningkatnya supaya Anda bisa meningkatkan prestasi bisnis Anda profit anda customer Anda revenue Anda bisa meningkat 10 kali lipat Apakah anda mau nah jika anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa nonton dulu jangan lupa Anda komen di bawah dan jangan lupa juga Anda subscribe dan share ke teman-teman anda karena sharing is caring e bisnisnya itu sepi ya Saya ingin meningkatkan Tapi selama 4 tahun ini ya bahkan setelah pandemi bisnis saya sih ada meningkat tapi ya naiknya gitu-gitu aja deh belum terlalu signifikan kalau saya bandingkan bisnis saya tahun 2020 sampai dengan sekarang saat ini 2024 saya perkembangannya belum ada signifikan ya mungkin naik turun ada ya Secara kemajuan bisnis juga ada malah yang saya lihat bahwa persaingan makin banyak customer juga semakin sulit untuk saya bisa mendapatkan lebih banyak lagi karena toko saya sudah banyak saingannya ya dan toko saya sudah banyak orang-orang yang juga menjual produk-produk yang mirip dengan saya dan akhirnya saya harus perang-perang harga Nah di sini Saya melihat juga ada juga beberapa bisnis-bisnis besar yang masuk ya punya toko rtail ada juga bisnis besar yang masuk dari saya enggak tahu dari mana Dari Surabaya apa dari mana gitu ya akhirnya dia punya cabang begitu banyak dengan punya brand yang begitu besar akhirnya toko saya tidak kelihatan brandnya kurang kelihatan brandnya nah saya juga sudah coba melakukan di online saya sudah coba menjual melewati beberapa marketplace tapi tetap aja hasilnya masih belum signifikan saya sudah coba karyawan saya sudah saya lakukan perubahan suruh Mereka menjual di tiktok shopee dan sebagainya ya tapi tetap aja ya Secara penjualan sih masih belum signifikan nah Apa yang harus saya tingkatkan Apa yang harus saya lakukan supaya bisnis saya bisa meningkat significance nah pertanyaannya Apakah anda mengalami kondisi seperti itu di mana Saya sudah coba beberapa cara coba beberapa strategi coba beberapa ee mungkin hal-hal yang berbeda tapi tetap aja hasilnya masih belum signifikan ya kemajuannya masih belum sesuai dengan apa yang saya inginkan sementara kebutuhan makin meningkat gaji makin naik dan ya kalau kita lihat ya kebutuhan dasar segala macam kalau kita masuk ke pasar-pasar segala macam kebutuhan bahan dasar itu juga meningkat makanan-makanan makin naik jadi anak-anak makin besar jadi akhirnya saya makin capek nih di bisnis saya sendiri akhirnya semua saya harus Kerjakan sendiri harus saya pikirkan sendiri nah itu yang saya terjadi dalam pikiran saya dalam bisnis saya saya percaya anda sudah lakukan usaha sudah lakukan beberapa strategi tapi di sini Saya ingin tajamkan saja supaya saya sebagai seorang bisnis konsultant dan bisnis coach bisa bantu Anda supaya Anda bisa meningkat ya bisa signifikan kan perkembangan signifikan itu artinya meningkatnya bukan hanya 10% 20% Ya saya tahu beberapa industri pasti berbeda tapi intinya signifikan adalah di luar hal-hal yang eh menjadi stranding Misalnya Anda rata-rata per tahun peningkatannya misalnya eh dalam setahun 30% 20% 50% gitu kan paling tinggi 50% nah signifikan artinya di atas itu ya di atas rata-rata kira-kira begitu Anda harus menguasai yang namanya leads Creation Lad Creation adalah apa Bagaimana cara anda bisa menciptakan market baru bagaimana cara anda menciptakan Pasar Baru bagaimana cara menciptakan customer baru jadi Anda bisa melihat peluang-peluang di mana sebetulnya target market anda bisa Bisa Anda dapat di situ ya ibaratnya kalau kita melihat misalnya Kenapa banyak perusahaan-perusahaan besar masuk Indonesia karena Indonesia termasuk salah satu negara yang dilihat oleh banyak investor luar karena potensinya sangat besar itu adalah satu cara untuk bisa meningkatkan Bagaimana bisa mendapatkan Pasar Baru Nah Anda harus bisa melihat anda harus bisa jeli Di mana saya bisa melihat Pasar Baru peluang barunya di mana bisa jadi mungkin dari konek ee anda punya networking Anda misalnya kerja sama dengan beberapa bisnis lain yang mungkin tidak berkompetisi dengan anda tetapi bisa juga anda lakukan kerja sama sehingga bisa mendapatkan eh aliran customer lebih banyak itu skill yang pertama jadi Bagaimana anda menciptakan Pasar Baru ya ibaratnya Anda menciptakan customer baru bisa aja Anda juga buka beberapa cabang kecil ataupun anda pakai mobile dulu keliling ya untuk bisa mendapatkan customer-customer baru itu yang paling penting bisa juga pakai iklan bisa juga dengan anda lakukan misalnya langsung direct sales ya Bagi brosur pun masih umum masih menurut saya bagi brosur masih bisa efektif Kalau anda tahu target customernya Jadi yang pertama skill yang harus kekuasai adalah bagaimana saya bisa mendapatkan Pasar Baru atau jumlah customer yang semakin meningkat jumlah prospek peluang customer Yang Le banyak itu yang paling penting nomor satu nomor dua adalah bagaimana cara anda mengkonversi dari yang tadinya Orang cuma nanya-nanya orang cuma ya mau tahu ini mau tahu itu inquiry ini inquiry itu tapi akhirnya dari inquiry tersebut Anda bisa punya satu sistem paket ataupun program ataupun speciial offer penawaran khusus sehingga orang yang tadinya cuma mau nanya-nanya inquiry akhirnya orang mau beli bisa jadi beli atau bisa jadi daftar untuk ikut program Anda Nah itu ada penawaran khusus speciial offer ataupun benefit yang Anda berikan kepada mereka sehingga mereka mau ikut program Anda mau beli produk Anda penawaran apa spesial offer apa ataupun eh paket-paket apa yang Anda tawarkan kepada mereka ada juga paket trial atau mungkin paket untuk beli ini gratis ini atau macam-macam ya Atau Anda bayar sekali dalam setahun Anda bisa mendapatkan benefit ini ini ini ini dan sebagainya ya Tergantung produk Anda tergantung konteks dari bisnis Anda coach kalau saya toko elektronik gimana paket apa yang orang lihat-lihat tiap hari ya mungkin lihat beberapa toko lain di situ mungkin Anda harus pikirkan misalnya Salah satu program ataupun satu ee ya boleh dibilang strategi yang menurut saya cukup bagus adalah garansi kompetitor anda mungkin bisa jadi Kasih garansi juga ya tapi anda kasih garansinya 3 tahun misalnya gitu ya 3 tahun dan kalau misalnya ada kerusakan langsung Bisa tukar tanpa harus servis ini itu dan tanya ini dan sebagainya tanpa harus mungkin terlalu detail ya tentunya harus ada cek juga Apakah kerusakannya Seperti apa tapi anda tidak terlalu banyak prosedur untuk bisa ganti produknya ya jadi Kasih garansi 3 tahun salah satu strateginya supaya orang yang tadinya ragu-ragu untuk beli dari Anda gara-gara satu garansi yang bisa memberikan mereka satu ketenangan keamanan kenyamanan Wah saya boleh juga nih saya beli ini saya juga enggak tahu brandnya apa tapi saya ber garansi 3 tahun orang lain mungkin kasihnya 2 tahun atau mungkin setahun Anda 3 tahun dan anda tidak ada prosedur yang sangat detail tapi di situ Anda Kasih garansi yang benar-benar bisa membuat orang merasa Oke Kenapa saya bisa Kasih garansi 3 tahun karena barang kita ini begini begini begini kalau anda tidak percaya anda beli dulu 3 tahun garansi Kalau ada apa-apa langsung ke kami tinggal hubungi kami simpel misalnya begitu Itu salah satu simpel strategi Bagaimana supaya Anda bisa mengkonversi orang yang tadinya mungkin masih ragu-ragu nanya-nanya dan sebagainya Anda bisa dapat garansi atau bisa jadi juga Money Back garantey Kalau anda beli dari kami Ternyata anda tidak puas Anda tidak Happy dengan produk kami Anda bisa tukarkan kembali ataupun balikkan barangnya kita kasih uang anda gratis Money Back 100% garansi bukan strategi-strategi yang baru ataupun yang benar-benar fresh tapi itu strategi-strategi yang cukup lama sudah legendari tapi masih efek efektif Kalau anda sampaikan dengan tepat kalau sampaikan dengan cara yang tepat Biasa namanya orang customer kan pasti nanya ya ini gimana kalau ini gimana kalau ini gimana nah Bagaimana cara anda menjawab pertanyaan tersebut dan bagaimana cara anda memberikan solusi berupa paket berupa garansi penawaran special offer dan sebagainya sehingga orang yang tadinya nanya-nanya jadi beli itu yang kedua yang ketiga Bagaimana caranya ya Anda masesih pikirkan juga bagaimana supaya customer yang tadinya sudah beli di toko anda ya bukan hanya beli sekali tapi mereka bisa belinya berkali-kali artinya bisa kembali lagi kembali lagi kembali lagi Anda harus pikirkan itu ya kalau Anda pikir customer Yang bertransaksi kepada anda cuma satu kali dalam setahun nah sementara anda untuk mendapatkan customer baru juga sulit karena strategi Marketing anda tidak efektif atau mungkin anda kurang branding atau bisa jadi mungkin kurang eh tajam dari dari communication marketing Anda atau mungkin kompetitornya begitu gencar Sehingga anda kurang kedengaran kurang kelihatan kurang Sis itu kan bahaya ya satu sisi aliran customer baru kurang satu sisi customer yang transaksi cuma sekali Nah itu sangat bahaya jadi harus pikirkan juga bagaimana supaya customer yang masuk berkali-kali datang lagi datang lagi datang lagi datang lagi datang lagi nah ngomongnya sih gampang coach supaya balik lagi Balik lagi balik lagi betul memang harus anda pikirkan bagaimana caranya supaya customer mau balik lagi memang salah satu programnya banyak yang sudah dilakukan adalah program membership dikasih Pak Bapak kalau beli ini bisa dapat kartu member biasanya juga banyak bisnis yang sudah nanyakan itu bapak sudah punya member apa belum Pak gampang Pak tinggal masukkan nomor teleponnya saja Bapak langsung sudah jadi member kami jadi poin langsung sudah masuk reward langsung sudah masuk itu juga oke ya Salah satu hal yang sederhana adalah melakukan membership ataupun Reward Point itu sangat-sangat sederhana at least customer tahu bahwa transaksi mereka itu terekam tererecord jadi ada pos-nya ada rewards-nya jadi just in case mereka mau kembali lagi poin itu bisa digunakan ataupun bisa ditambahkan untuk bisa ditukar dengan hadiah dan sebagainya tapi pertanyaannya gini anda melakukan itu apa enggak ya orang melakukan itu anda lakukan apa enggak Oh saya sudah lakukan pertanyaannya lakukannya dengan efektif apa enggak dengan cara yang benar apa enggak maksudnya benar gimana coach maksudnya begini kalau anda melakukan cara tadi membership dan sebagainya ada poin pertanyaannya gini Apakah anda evaluasi poinnya Apakah anda evaluasi Berapa banyak customer yang kembali Apakah anda evaluasi Berapa banyak customer yang kembali dan akhirnya mereka bilang saya memang lagi ngejar poin ini berapa banyak customer yang ngejar poin Berapa banyak customer yang ngejar hadiah dari Reward Point yang Anda berikan Nah kalau Anda sudah punya membership punya reward tapi customernya enggak ngejar customernya Enggak kembali lagi berarti ada yang salah mungkin bisa jadi dari reward-nya bisa jadi mungkin anda kurang komunikasinya atau bisa jadi mungkin customer enggak ngeh juga dan berbagai macam hal Jadi intinya adalah satatus strategi itu perlu dievaluasi perlu dilihat ditinjau ulang Apakah efektif apa enggak itu yang paling penting nah biasanya owner itu kurang waktu untuk evaluasi mereka ah hajar aja udah coba ini coba itu coba Ini Coba itu akhirnya mereka bilang saya sudah banyak kerjaan kok sudah banyak action sudah banyak strategi tapi tetap aja enggak efektif ya action-nya sudah dilakukan betul itu bagus strateginya juga sudah mulai banyak dirubah Betul tapi evaluasinya gimana ya tinjau ulang enggak hal-hal apa yang mungkin bisa ditingkatkan lagi apakah Kais yang dilakukan apa enggak improvementnya dilakukan apa enggak itu yang paling penting itu yang ketiga ya yang keempat Bagaimana supaya customer yang sudah beli di toko anda itu mereka bisa meningkatkan transaksinya bukan hanya beli satu produk aja atau dua produk aja anda tahu kan customer mau cari yang murah betul customer mau cari yang murah Nah sebagai Seorang pebisnis pastinya Anda sudah punya berbagai produk dengan Margin yang berbeda ada Margin yang tipis Margin yang sedang-sedang ada Margin yang besar Nah kalau Anda lihat customer Anda memang cari yang murah ya boleh anda mungkin harganya minimal sama dengan kompetitor atau mungkin ada di ada yang di bawah kompetitor tapi anda enggak jual cuma satu produk itu kan betul enggak sih Kalau anda cuma Jual satu produk itu yang di mana marginnya sangat tipis bahkan ada mungkin berdah-darah terus Anda enggak jual produk lain yang har yang marginnya besar kan sayang-sayang k nya udah datang ke sana ya kan Misalnya Anda jual apalah kacamata gitu kan Oke Pak Bapak kacamata ya sama-sama kacamata sama ya harganya komputer sama segitu Pak kita juga sama R jutaan mereka juga R jutaan sama-sama nih Pak E modelnya sama ya termasuk ini termasuk R jutaan betul dapat udah customer beli ya udah sama-sama R juta kan secara margin mungkin tipis Apakah anda enggak tawarin yang lain Pak basically memang ini betul sih harganya sama ya tapi Pak kita punya frame yang berbeda frame-nya ini Ya dengan desain yang berbeda ini didesain oleh orang Jepang khusus Pak jadi seperti kacamata orang-orang Jepang yang mereka rata-rata itu mereka Meris banget ya desain itu spesifik jadi enggak semua orang pakai desain itu Jadi kalau Bapak pakai ini itu punya satu desain eksklusif ini satu desain tapi terserah bapak terus kita punya lensa juga beda Pak ada lensa begini lensa begini lensa Begini Nah Anda kan bisa tawarkan itu ya Pak kacamata kita juga modelnya ada macam-macam Pak dan sebagainya Nah itu contoh aja jadi pastinya Anda pada saat menawarkan produk kepada customer Mungin customer untuk anda untuk bisa mendapatkan customer bisa jadi mungkin harga murah salah satu strategi betul untuk bisa nyamain dengan kompetitor karena namanya customer banding-banding harga tapi pada saat Customer datang ke Toko Anda ya jangan cuma jual barang-barang yang murah yang yang marginnya tipis dong yang marginnya sedeng ditawarin yang marjinnya besar ditawarin kan gitu lalu Sudah nih coachnya Sudah tawarin tapi tap customer maunya yang murah Iya cara penawarannya Gimana cara jelasinnya Gimana cara komunikasinya seperti apa anda evaluasi enggak Anda latih enggak timnya udah udah saya latih tiap hari latihnya benar enggak Apakah mereka latihannya sesuai enggak Apakah mereka benar-benar waktu praktik sama pada saat latihan apa enggak banyak evaluasi yang harus dilakukan Ya kan jadi bisa jadi mungkin anda sudah terlalu banyak action sudah terlalu banyak strategi tapi tidak pernah evaluasi dan evaluasinya gitu-gitu aja dan anda merasa saya susah belum tentu saya banyak ketemu dan saya banyak membantu klien-klien saya ya Justru pada saat evaluasi itu pada saat brainstorming itu pada saat memikirkan strategi baru itu itu di situ dapat ketemu strategi yang lebih pas yang lebih tepat nah di situlah peningkatannya luar biasa maka tadi di awal saya bilang Kalau anda ingin ada peningkatan signifikan ya bukan strategi baru yang anda pikirkan tapi strategi yang sudah ada yang eksis yang mungkin banyak orang gunakan tapi anda lakukannya dengan benar-benar tepat dengan benar-benar efektif dengan cara yang berbeda jadi It's not different things is about the maybe the same thing but you do different way ya mungkin sama strategya tapi you do different way itu yang make a difference strategi berikutnya adalah mengenai bagaimana caranya Anda bisa meningkatkan profit di bisnis Anda bagaimana bisa meningkatkan Margin yang lebih tinggi di bisnis anda itu yang paling penting karena jangan sampai Anda punya bisnis anda berdarah-darah di biaya ya biaya ini biaya ini biaya Ini mesti beli mesti bayar dan sebagainya setiap bulan fixed cost tapi anda secara profitability itu sangat-sangat tipis bahkan Anda harus nombokin terus-terusan itu juga bahaya ada beberapa bisnis yang cash flow-nya mati di gudang bahkan di gudang sudah penuh masukin ke toilet toilet juga sudah penuh Mas masukin ke ruang ganti ruang ganti juga penuh akhirnya masukin sampai ke tangga-tangga ditumpuk-tumpuk di sana Kenapa karena dia Oh ini barangnya banyak dan sebagainya saya masih beli iya betul beli sih beli ya lagi murah nih Suplai kasih murah Iya tapi bisa jual apa enggak itu yang penting kan Apakah ada sistem Bagaimana caranya supaya barang-barang yang sudah misalnya sudah hampir sekian lama tidak terjual ada sistem untuk keluarin Programnya apa tapi kalau diprogramin lagi diiskonin lagi saya rugi dong masih masih lebih mending enggak daripada cash flow-nya mati ya kan kalau ditunggu lebih lama Berarti cash flow Anda mati Lebih banyak lebih sulit dijual masih mending kasih program minimal keluar Walaupun mungkin marginnya tipis tapi cash flow masuk misalnya itu salah satu contoh ya Banyak yang harus pikirkan supaya Bagaimana marginnya atau profitnya bisa lebih meningkat lagi itu yang berikutnya nah skill yang selanjutnya adalah customer service Bagaimana customer service anda anda lakukan dengan baik Bagaimana cara pelayanan kepada customer Bagaimana Anda melayani mereka bukan hanya melayani Iya Bu E Ibu mau cari apa Oh saya warna merah ya Bu ini warna merah Saya mau cari apa Ibu mau cari apa Saya mau cari warna biru ini Bu warna biru Ibu mau cari apa saya warna kuning ini Bu warna kuning bukan begitu Itu sih menjawab pertanyaan customer gitu ya saya mau cari yang warna hijau e hijau garis-garis merah Enggak Aduh yang hijau garis-garis merah Enggak ada Bu Ada juga yang merah garis-garis hijau tapi mungkin ini lebih bagus Bu E tapi saya kurang sih Ya udah enggak apa-apa Bu yang hijau garis-garis merah memang saat ini enggak ada tapi boleh Ibu boleh duduk dulu sebentar Nanti coba saya carikan ke toko lain ibu duduk Sebentar ya Bu By the way ini ada minum ya Bu itu namanya pelayanan ya mungkin beberapa yang kita juga sudah melakukan pelayanan nah itu yang harus kita tingkatkan karena customer merasa dilayani customer merasa diberikan service yang bagus customer akan balik lagi daripada customer cuma dijawab pertanyaan seperti biasa ada beberapa Malah jawabnya juga malas-malas Mbak yang ini ada enggak enggak ada Pak yang itu ada enggak enggak ada bu yang ini ada enggak enggak ada Bu ini e yang ini enggak ada lagi Bu ukuran yang ukuran ini enggak ada enggak ada bu Nah jawabnya dia udah kurang menarik gitu loh Bagaimana customer mau datang ke Toko Anda ya penampilannya kurang menarik ya cara jawabnya kurang menarik servisnya enggak ada ya custer bagaimana mau datang ke Toko anda jadi bayangkan begini setiap bisnis ya mau Anda bisnis rtail bisnis distributor bisnis pabrik mau jasa mau produk it's a people busis it's a people busnis apapun bisnis Anda apapun produk Anda apapun industri Anda it's a people busnis so Anda in the service industry sebetulnya anda di service industry cuman produknya beda-beda k tapi saya enggak saya jual kabel Iya Jual kabel kabelnya sih kabel produk tapi kan servisnya Anda kan layanin orang Berarti servisnya people bisnis Anda jual kabel ya kan anda saya jual lampu Iya produknya lampu tapi kan Anda layanin orang jadi share bisnisnya bisnis pelayanan tapi anda jual lampu tapi kalau saya jual bantal Iya bisnisnya bantal tapi saya pelayanan kepada customer produknya bantal jadi semua is a people busnis jadi customer service Anda harus kuasai nanti saya akan lanjutkan di video selanjutnya mengenai skill-skill lain yang juga harus anda kuasai supaya Anda bisa meningkat bisnisnya bukan hanya satu kali dua kali tapi bisa sampai 10uk Kay lipat coach ngomong doang coach sendiri bisnisnya naik enggak 10 kali lipat kalau saya bisnis Saya tidak naik ya saya tidak mungkin bagikan ini kepada Anda saya saya bisa berbagi kepada anda karena ini yang saya lakukan ya beberapa skill tadi saya benar-benar lakukan ya di dalam bisnis saya ada yang tanya k bisnisnya apa Saya punya bisnis coaching consultant saya ada training saya juga ada e-learning dan sebagainya itu saya lakukan ada beberapa bisnis yang saya juga kerja sama saya juga punya bisnis ada yang saya eksort juga Jadi ada beberapa yang nanya seperti itu enggak apa-apa saya saya terbuka kepada anda tapi tujuannya adalah i a practician Saya seorang yang praktik saya bukan seorang yang terlalu banyak teori saya tahu teori Saya belajar teorinya kalau enggak ada teorinya kita enggak tahu dasarnya Seperti apa tentu kita harus belajar tapi bagaimana dari teori tersebut dari ilmu-ilmu yang saya pelajari saya bisa lakukan di bisnis saya praktik di lapangan dengan teori pastinya berbeda nah Bagaimana saya bisa mempraktikkan apa yang teori yang saya dapat itu yang paling penting di bisnis Anda Nah kalau Anda bingung bagaimana cara anda sudah dengarin video saya ataupun Anda dengarin ada berbagai mentor di Youtube Tapi bagaimana cara penerapannya bingung nah cara anda sendiri susah Anda bingung sendiri diskusi dengan tim susah Anda bisa hubungi tim saya supaya kita bisa melakukan satu brainstorming session di situ saya akan coaching anda untuk bisa mendapatkan strategi yang benar-benar tepat sesuai Bagaimana yang anda pelajari atau Anda yang jalankan saat ini bisa anda improve sehingga hasilnya bisa signifikan Apakah anda mau itu terjadi di bisnis Anda atau anda maunya ya udahlah jalan seperti saya seperti sekarang aja saya percaya Anda orang action saya percaya Anda orang yang senang belajar tapi bisa jadi belajarnya zaman sekarang kurang Anda action a zaman sekarang kurang Anda harus tepat sasaran harus efektif harus benar-benar bisa the right apa the right way the right moment the right time the target market itu baru bisa akan signifikan Kalau enggak ya bisa jadi mungkin anda ya ketinggalan dengan yang lain orang lain begitu cepat sekali nanti saya akan bagikan di video selanjutnya untuk skill-skill yang lainnya tapi saran saya Sebelum saya bagikan skill-skill yang itu Anda harus action dulu dulu karena dari skill ini kalau anda action dengan signifikan saya percaya hasilnya akan luar biasa kalau saya bisa anda juga pasti bisa sayaan sukses selalu dan salam pengusaha"
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transkripsi: Halo semua dalam video ini saya akan share mengenai Eh bagaimana kasus saat kita ketemu dengan customer atau mungkin anda sebagai seorang sales profesional anda seorang entrepreneur anda seorang pengusaha yang di mana Anda harus ketemu dengan klien ya Atau ketemu dengan calon customers nah Biasanya kalau ketemu dengan calon customers yang baru pertama kali kenal atau mungkin baru ketemu dan sebagainya biasanya customer begitu kita kasih presentasi ya Eh kita tunjukkan benefit dan sebagainya kita kasih fasilitas begini nih kita kasih keuntungan begini customer akan bilang gini saya akan kabarin lagi ya nanti saya pelajari dulu nah Apakah sering begitu nanti saya akan kabarin lagi atau saya akan pelajari dulu dan biasanya orang sales biasanya orang sales Bilang gimana oke Pak boleh Pak setuju sih Pak kapan kabarinnya ya kapan kabarinnya gitu kan Nah ternyata jawab jawaban ini ya hampir customer bilangnya Nantilah nanti juga pasti saya akan kabarin Nantilah saya akan kabarin nah jawaban ini secara jawaban betul betul enggak betul secara jawaban tetapi jawaban ini menuju ke closing bisa jadi salah kenapa begitu Nah bagi Anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa nonton dulu jangan lupa Anda Klik di bawah subscribe dan juga like dan juga share ke teman-teman Anda Kalau anda rasa ini benefit karena saya percaya sharing is cararing oke kalau anda ketemu dengan customer ya berapa kali anda ketemu dengan customer ngobrol dengan customer ngobrol dengan klien dan sebagainya baru pertama pertama kali bahkan anda mungkin prospekting anda kasih kartu nama anda perkenalan Anda Perkenalkan diri anda perkenalkan perusahaan terus customer bilang oke bagus sih Eh terima kasih Proposalnya Terima kasih e penawarannya Terima kasih juga profileennya Nanti coba saya akan kabarin lagi nanti saya pelajari dulu ya ya terus orang S Bilang gimana oke Pak boleh ya k oke Pak Setuju pak ya udah nanti saya tunggu kabarnya ya Pak ya atau kapan bapak kabar Saya biasanya seperti itu terus biasanya customer bilangnya gimana boleh deh Nantilah e pasti saya akan kabarin nanti ya po kan Saat ini saya sedang sibuk Saat ini saya sedang ada urusan Saat ini saya sedang ada kebutuhan dulu yang lain nanti saya nanti pasti saya akan kabarin tenang aja secepatnya saya akan kabarin secepatnya saya akan kabarin itu kan jawaban customer terus kita bilang Oke Pak Oke Bu tapi kenyataannya apa yang terjadi begitu customer bilang nanti saya kabarin lagi pengalaman saya enggak tahu pengalaman Anda pengalaman saya 90% customer bohong enggak kabarin lagi Dia bilang secepatnya secepatnya Kapan enggak kabarin lagi enggak ada dia bilang seminggu bahkan lebih bahkan bisa sebulan jadi customer bohong saya sebutnya sih Heaven promise tahu Heaven promise ya Heaven promise itu janji Heaven apa surga promise janji berarti janji-janji surga doang bohong jadi kita enggak yakin kita juga enggak percaya bukan ya kita bukannya kita enggak enggak enggak berpikir positif ya tapi kita melihat pengalaman saya engak tahu pengalaman Anda pengalaman saya 90% customer bohong jadi dia bilang nanti saya kabarin lagi ya secepatnya saya kabarin iya sih ada yang ngabarin beneran ada tapi cuma 10% 90%nya bohong Nah jadi daripada kita bilang begitu saya sebutnya Closer by the way Saya tidak sebut sales kenapa kalau sales tuh ya itu kita kalau jadi karakter orang sales kan Iya Pak kapan Pak mumpul ada promo Pak kapan Pak sekarang Pak mumpung lagi ada harga khusus Pak lagi ada speciial offer Pak kapan Pak mumpung lagi ada harga ya ini benar-benar harga harga promoal banget pak terkesan kayak orang sales banget dan orang sales Biasanya apa yang terjadi itu customer sudahah belum apa-apa Eh nanti deh nanti deh gitu kan dan kalau kita seperti sales ya Itu otomatis reputasi brand kita makin lama makin turun gitu kan karena kita Iya Pak kapan lagi pak mumpung sekarang Pak Bapak bisa kabarin saya Kapan pak kira-kira bisa besok enggak Pak kita lagi tunggu nih pak kita lagi ada begini bisa kabarin saya secepatnya Kapan ya pak ya customer semakin dikejar semakin saya lari ya dan semakin Anda Kejar Semakin reputasi brand Anda makin turun makin turun makin turun makin turun dan bargaining power customer semakin naik semakin naik semakin naik semakin naik ini bagus enggak dalam hal negosiasi bisa jadi enggak bagus walaupun perusahaan anda bagus walaupun perusahaan anda berkelas walaupun perusahaan anda mungkin top di eh industri Anda market leader tapi kalau sales Anda Gayanya kayak gitu ya bisa jadi barging power customer makin lama makin lama makin tinggi ya Kalau makin lama makin lama makin tinggi Siapa yang lebih punya kontrol dalam negosiasi customer bisa jadi mungkin dia boleh deh nanti ya Aduh saya sibuk banget nih lagi saya mau ke luar negeri dulu ya nanti deh kalau saya ada waktu baru saya kabarin terus dikejar kapan Pak ini saya lagi sibuk nih saya lagi ada kepentingan urusan begini-begini boleh nanti saya kabarin lagi Oke Pak boleh Pak kapan kira-kira Pak semakin kita begitu semakin itu loh Itu yang terjadi ya Apakah anda mengalami seperti itu saya sih pengalaman saya begitu maka saya ganti approach-nya ya kenapa kalau begitu terus lama-lama customer akan merasa makin tinggi dan makin negosiasinya makin merasa nanti kalau gitu boleh deh saya minta diskonnya tambah Ya tambah dong diskonnya ini sih kurang segini sih Kurang E bayarnya kalau bisa minta tempo ya 25 tahun boleh enggak bayarnya cicilan ya minta dicicil 25 tahun karena makai makin tinggi customer begitu kadang-kadang Enggak semua sih Enggak semua cuma kebanyakan begitu karena kita semakin kejar customer Semakin lari jadi saya approachnya enggak begitu saya approachnya saya tidak saya yang saya pertanya gini pertanyaan gini yang punya kebutuhan saya atau customer Yang punya kebutuhan atau yang punya problem yang punya masalah yang saat ini mungkin mengalami hal yang kendala gitu yang lebih punya problem siapa customer apa saya seharusnya customer ya Jadi kalau dia makin lama makin nunggu problemnya dia keep Masalahnya dia keep ya kan kalau dia makin lama makin cepat berarti masalahnya bisa teratasi Kan masalahnya bisa cepat-cepat diberesin kendalanya bisa cepat-cepat ditangani karena problemnya di dia semakin problemnya dia hold semakin dia lama semakin problemnya tuh dia pegang terus nah kalau problem dipegang terus makin lama makin baik apa tidak baik nah mindsetnya seperti itu Jadi gak apa-apa kalau dia makin lama engak apa-apa problemnya bapak gitu kan Ya anyway that's the mindset Nah jadi mindset kita waktu saat kita mau negosiasi dengan klien dan customer kita maunya minimal sama positioningnya sama ya tidak lebih tinggi kitanya tidak lebih tinggi atau dianya tidak lebih tinggi tapi minimal sama kalau kita bisa lebih tinggi sedikit lebih baik ya karena kita lebih punya bargening power kita lebih punya mungkin hal-hal yang bisa kita negosiasi tapi kalau customer jauh di atas kita Nah itu pastinya dia akan banding-banding harga dan berapun anda seberapun anda punya kualitas dan sebagainya customer akan selalu minta harga lebih murah Kenapa bargening power dia tinggi itu yang penjelas Jadi kenapa bisa begitu gara-gara Anda responnya seperti itu kejar seperti orang sales maka closer saya bilang Oke sure sure Pak sure Pak Oh iya By the way Pak sebelum kita tutup Pak satu hal Pak by Bapak tahu dari mana Pak tentang kami ya Oh Pak Oke Pak Ok No problem pak ok ya by the Pak satu hal Pak Bapak tahu dari mana bisa hubungi kami by the yang bikin Bapak interest apa sih Pak bisa hubungi kami ya ingat hownya bukan Pak By the way oh iya pak satu lagi pak sebelumup kita Bu boleh tahu pak bapak tahu dari mana nadanya itu penting tonnya itu penting Oh ya pak By the way Pak Oke Pak nanti saya kabarin lagi Oh Pak Oh Pak by the satu lagi pak sebelum kita tutup Bapak tahu dari mana pakak kami tahu dari mana bapak tahu kami dari mana bisa begitu Bapak tahu kami dari mana Oh ya Saya dari website Oh iya sih Pak Emang kita semua rata-rata lihat website ya Pak ya Iya boleh Pak sure nanti kalau bapak ada by the way Bapak interestnya di mana Pak bisa hubungi kami Iya saya tuh ada interest di sini sini sini Oh oke Setuju sih Pak Ya pasti kita ada beberapa interest ya oke so rencana Bapak gimana Eh dari situ ya mungkin nanti saya akan kabarin syukur syukur Pak By the way Pak Bapak kalau mau kabarin saya juga memang saya beberapa waktunya agak enggak terlalu available ee enggak terlalu ini kalau kayak saya slow respon Sori pak bapak ingatin saya aja bapak bisa Ingatkan saya saja ee atau bapak bisa Wa saja kalau saya agak slow respon mohon maaf karena saya ada beberapa klien yang saya tangani juga ada beberapa klien yang saya tangani juga ya tapi in nada yang tidak sombong bukan nada yang kita Arogan tapi nadanya kita emang bener ada klien gitu loh Emang kita juga ada beberapa schedule yang harus kita urus dengan demikian customer akan merasa ini orang orang ini bukan orang yang santai orang yang ng-flow orang yang needy dalam tanda kutip tapi dia juga punya priority dan kepentingan saya pun juga enggak terlalu sepenting gimana gitu loh bukan bukannya Enggak penting ya jadi dia juga punya banyak prioritas ya enggak apa-apa gitu kan ya Bapak mau kabarin It's OK It's your It's your It's Your decision gitu kan tapi ya basically You keep the problem itu mindsetnya tapi ingat penting bukan dengan ada Arogan tapi dengan How yang tepat kita tetap humble ya tapi justru dengan kita tidak ngejar reputasi kita makin lama makin naik makin Nain makin naik Oh jadi customer akan merasa Wow your time is really important your time is really valuable ya kan Oh iya pak setuju sih Pak boleh Pak Oh it's ok e Bapak kan bisa kabari It's ok oh by the way Pak sebelum kita tutup Pak Bapak tahu kami dari mana Oh oke ya memang dari website Oh setuju sih Pak Apa sih Pak yang membuat bapak interestes sebelum kita satu hal Pak Apa sih yang membuat bapak interest di menghubungi kami ya Karena gini gini gini website-nya bagus ginigini Oh sure oke Pak E anyway bapak bisa hubungi kita e nanti saya akan kasih waktu saya By the way saya juga ada beberapa hal yang harus sayain kalau saya slow respon mohon maaf ya Pak ya karena memang saya beberapa hal tapi pasti saya Bares Pak Dengan demikian reputasi Anda makin lama makin naik customer akan melihat you are not salesman you are not orang sales yang ngejar-ngejar You are someone yang bisa bantu klien itu dan anda juga punya prioritas yang harus anda kerjakan dan customer akan harga Itu To itu poin saya ya kenapa kita tidak bilang Oke Pak kapan kabarnya lagi because that's a salesman character Kebanyakan orang atau kebanyakan customer Saat ini apalagi sudah sangat Piky sudah sangat pintar dan mereka sudah tangat sangat sangat tahu bagaimana gaya salesman dan Kalau anda terususan pakai gaya sales man anda akan sulit closing ya Nah Semoga dengan apa yang bisa saya baikan bisa bermanfaat buat anda sukses selalu dan semoga Anda bisa closing lebih banyak lagi By the way Kalau anda ingin tahu lebih banyak Bagaimana cara anda bisa lebih belajar untuk closing lebih banyak lagi bisa hubungi tim kami di bawah oke sukses selalu dan salam pengusaha"
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transkripsi: "pastinya Anda pernah menonton film The wolf of Wall Street show me dispance saat itu mencalonce teman-temannya untuk Oke show me thispend Siapa yang bisa menjual bolpen tersebut kepada Leonardo atau The Wall Street maka dia akan mendapatkan reward nah di dalam bisnis atau di dalam pekerjaan kita ataupun dalam usaha kita pastinya kita tidak luput dari yang namanya jualan eee contoh misalnya kalau anda sendiri di challenge Xiaomi dispend Anda coba jual bolpen ini ke saya atau kalau anda jadi sales ya Coba jual bolpoint ini ke customer kira-kira Gimana caranya contoh ada yang mungkin jualnya gini Pak Ini Pak bolpennya dengan ada beberapa warna satu merah satu hitam satu biru satu hijau ini bolpennya keren banget pak sudah lama dan ini bolpoint-nya cukup langka cari di beberapa toko buku juga mungkin belum tentu ada maka bolpoint ini saya jual ke harganya ke bapak eh 30. 000 customer mungkin bilang masa bolpoin kayak begitu aja harganya Rp30.000 kemahalan saya bisa beli harga Rp25 eh saya bisa beli harganya Cuma Rp15.000 itu di tempat lain bahkan warnanya lebih banyak ada merah ada biru ada Ungu ada pink ada kuning Wah ini kamu cuma 4 warna 25.000 saya beli di tempat lain Rp15.000 ada 5 warna pahalan gitu kan suksesnya bilang gini Iya Pak tapi kan ini beda Pak ini tuh langka ini tuh modelnya model zaman dulu nggak ada lagi zaman sekarang kamu sales kuno model dulu masa jual ke saya tet bisa begitu ya Jadi ini konteksnya bukan hanya bopeng bisa jadi jual produk-produk yang lain kan gitu ya customer maunya harganya lebih murah ataupun ya pokoknya gitu deh fiturnya lebih banyak harganya lebih murah ya Pokoknya dia bayarnya ujung-ujungnya lebih murah gitu kan Nah berarti kalau saya terus-terusan dengan cara seperti itu Pak Ini Pak bahwa banyak Pak warnanya ada 4 Pak bawahnya Pak warnanya ada 4 terus kita dengan cara yang sama kita ke banyak customer dan customer harganya mahal harganya mahal harganya mahal lama-lama kita capek juga kan Terus besok kita mungkin belajar lagi atau mungkin kita belajar dari motivator Siapa lah gitu kan lalu Jadi semangat terus kita jual lagi pak silakan Pak Ini Pak Bapaknya Pak hanya 4 Pak Pak Ini Pak terus customer terus-terusan nolak ada maunya customer Ya udahlah saya beli karena mungkin anda sangat persistent customernya juga beli oke nah pertanyaan kalau pertanyaannya begini apa yang salah dari apa yang saya lakukan apa yang salah silahkan anda bisa tulis di komen yang salah adalah bagaimana cara anda menjual salah nggak saya kan jualnya udah pakai fitur pakai keunggulan pakai ada ya kelangkaan pakai story telling gitu kan Wah ceritain ini apa ini Langkah apa zaman dulu Pak modelnya ini nggak keluar lagi ini bener-bener unik dan sebagainya anda pakai story telling bisa aja tapi namanya customer bilang ya saya sih enggak butuh cerita yang penting buat saya murah gitu kan Nah jadi kalau anda lakukan seperti terus bisa dapat customer bisa tapi customer dapatnya harga yang atau bayarnya mungkin harganya yang paling murah atau misalnya mungkin anda bisa jual tapi marginnya kecil nah pertanyaan Apakah Ada cara lain coach supaya bisa saya jualnya ya produknya mungkin sama tapi harganya bisa lebih tinggi sehingga margin saya bisa lebih sehingga saya bisa lumayan ada keuntungan untuk saya nutupin biaya-biaya Oke so berarti apa yang harus diubah dari cara jualan anda pertama begitu Anda tanya begitu Anda jual pulpen yang anda lakukan biasanya kan Pak Ini fiturnya ini warnanya ini keunikannya Ini keunggulannya dan sebagainya bisa jadi anda pakai cerita apa ini sejarahnya begini Pak ini waktu saya beli ini begini-begini boleh pakai cetak itu lebih kreatif menurut saya oke tapi saya boleh kasih tips buat Anda ini bukan satu-satunya yang cara terbaik tapi ini adalah salah satu cara yang saya juga gunakan dan ini ternyata juga bisa membantu saya membantu klien-klien saya untuk mereka bisa menjual produk dengan harga yang lebih tinggi Gimana caranya pertama-tama saya ketemu dengan customer ya halo Pak Selamat siang Pak Iya Pak saya boleh tanya gitu Pak menurut Bapak ini harganya berapa customer bilang itu bolpen ya Kalau menurut saya sih itu kan model zaman dulu ya ya terus apa uniknya apa ya warnanya ada 4 Pak terus memang ini langkah lah ya mungkin itu harganya 30.000 lah Oh enggak enggak mungkin Rp20.000 lah gitu ya Gitu ya Pak Rp20.000 ya Pak itu saya tanya balik sama customer Pak Bapak Percaya nggak ada orang ya yang bayar ini yang beli ini Rp200. 000 Wah yang bener 200 ribu nih beli bolpoin beginian ini Paling Rp20.000 yang bener ada orang beli 200 ribu Betul Pak ada yang beli 200 ribu coba ceritain sama saya Kenapa tuh beli Rp200.000 ini Pak ceritanya Pak Ya tapi ini Bapak kalau lagi sibuk enggak apa-apa saya bisa Oh enggak apa-apa Saya pengen tahu ceritanya gimana sampai orang beli 200. 000 gini Pak Jadi waktu saya tawarin ke dia saya tanya Pak ini mau Pak beli bolpoinnya pak ini warnanya ada 4 warna memang saya tahu ini mobil ini bolpoint zaman dulu dan saya tahu memang saya menjual pulpen bukan yang kekinian ini zaman-zaman waktu dulu lah Pak waktu kita SD gitu kan cuman saya ya menjual ini karena saya merasa bahwa apapun saya bisa kerjain saya kerjain lah ada bolpoin yang saya di di dipercaya untuk jual ya saya coba jual gitu kan Terus customernya bilang gini Oh gitu ya eee Kamu tahu enggak itu yang kamu jual itu bawa paint-nya sudah zaman dulu Iya saya tahu Pak Nah kamu tahu kan sekarang cara jual jaman sekarang itu beda dengan cara zaman dulu zaman sekarang kita jualnya pakai online kita pakai konten kita pakai ini dan sebagainya kamu itu cara lama jual begitu Oh gitu ya Pak ya Udah Pak memang saya nggak tahu saya juga sedang belajar mungkin Bapak bisa kasih tahu bantu caranya gimana jadi deh saya beli bolpen kamu Harganya 200. 000 saya tahu itu harganya paling cuma 20.000 tapi saya kasih 200 ribu Supaya apa supaya kamu nanti bisa lebihnya itu untuk kamu belajar supaya kamu bisa gunakan untuk bisa ya minimal dengan cara jual yang lebih baru semoga bisa bermanfaat ini bagian dari Kontribusi saya lah supaya bisa berdampak buat hidup kamu Wah terima kasih banyak Pak saya dapat 200 ribu Nah jadi poin saya apa ada juga customer Yang yang loyal atau yang ada juga customer yang memberi lebih karena mereka merasa saya memberikan lebih tersebut karena saya bisa lebih berkontribusi nah pertanyaan saya kembali ke cerita saya nah itu Pak ceritanya Pak Oh gitu ya jadi ada orang bayar lebih karena dia ada kontribusi Nah iya pak jadi saya mau tanya sama bapak ini boleh Pak saya tanyanya agak sedikit apa yang mungkin apa adanya ya boleh ya Pak ya Oh Boleh silakan Pak Bapak termasuk karakter atau gini Bapak itu biasanya lebih suka atau lebih merespek orang-orang yang generas orang-orang yang suka berderma suka berkontribusi atau orang-orang yang ya lebih suka hitung-hitung atau mungkin semuanya harus ada untungnya baru dia mau beli gitu ya buat saya sih tergantung tergantung produknya tergantung konteks ya segala macam saya sih tentunya lebih suka orang yang senang berderma Oh gitu ya Pak Nah Bapak sudah tahu harga protein ini ya dan nggak tahu terserah bapak sih boleh beli dengan harga yang menurut Bapak layak dan menurut Bapak ee memang sesuai dengan karakter Bapak kira-kira berapa Ya udahlah 100. 000 ini cuma hanya contoh sekali lagi ini Bukan satu-satunya cara tapi ini adalah salah satu cara yang bisa anda gunakan tentunya dengan konteks produk anda bahwa kita bisa menjual produk dengan harga yang lebih tinggi ya tidak dengan harga yang harus dibanting-banting ya tetapi customer tetap mau beli ya coach tapi kan nggak semua customer begitu setuju memang tidak semua customer begitu tapi bayangkan kalau anda tahu caranya Berapa besar kemungkinan Anda bisa mendapatkan customer yang mau bayar lebih mahal Menurut Anda kenapa baik ada customer yang mau beli produk ataupun barang apapun tas jam atau apapun lebih tinggi daripada harga Sebenarnya anda tahu orang yang beli minum es es teh gitu ya es teh tahu ya es teh es teh tawar itu orang beli ada yang mulai dari 5000 ada yang mulai dari 10.000 dan sebagai Kenapa orang bayar mobile lebih mahal untuk segelas es teh ya Tergantung konteks tergantung semua jadi bisa jadi dari persepsi dari emotional dan sebagainya Itu poin saya nah itu poin yang pertama tentang How you cell jadi saya ingin kasih tahu buat anda bahwa there is always away you can tell your product not with discount not with banting-banting harga but actually with higher price dan customer tetap mau bayar itu yang menurut saya harus kita lakukan dengan berbagai macam kondisi zaman sekarang tiktok yang dilarang untuk jualan langsung banting-banting harga di sana ada potongan-potongan yang membuat customer jadi memilih yang lebih murah dan buat produsen yang punya produk merasa Wah ini saya bisa rugi begini-begini dan sebagainya Kalau anda tahu ya bagaimana cara menjual produk dengan harga yang lebih tinggi ya Bukankah itu benefit buat Anda satu Anda bisa dapat margin lebih besar kedua tentunya Anda juga bisa mendapatkan keuntungan lebih banyak ya dan anda tentunya bisa lebih Survive di dalam menjalankan bisnis topik yang kedua adalah mengenai bedanya antara pengusaha dan pedagang Apa bedanya pengusaha dan pedagang silahkan anda tulis di komen pedagang seperti tadi Pak mau tanya Pak ini warnanya ada 4 Pak ada unik Pak lihat ada ini memang bentuknya seperti ini ini sudah langka zaman dulu tapi keren banget pak pak ini Pak bopeng kita eee 4 warna ya 4 rasa 4 warna lalu ini memang bentuknya jadul unik tapi ini keren Pak Pak jadi kita terus-terusan jadi salesman salah Enggak enggak salah itu pedagang Anda jual produk Anda mau dapat untung mau dapat Cuan dari produk yang Anda jual anda beli murah Anda cari produk-produk yang kaosnya lebih rendah Anda jual dapat keuntungan itu pedagang tapi semuanya anda yang lakukan sendiri sebagai salesman itu pedagang pengusaha adalah Anda belum tentu harus anda semua yang turun Anda bisa jadi punya beberapa orang sales ya Di mana mereka yang bantu Anda jualin produk bopeng Ini ke customer-customer Anda ngapain Anda krisisnya bisa jadi anda mungkin duduk di belakang nggak perlu Anda sendiri harus turun Anda bisa punya salesting yang membantu anda menjual yang bolpoint ini ke lebih banyak orang anda tinggal duduk Lalu Anda tinggal lihat dashboard penjualan saya di daerah sini sekian penjualan saya daerah sini sekian Anda lihat dashboardnya lihat penjualan mana dari sales mana yang paling bagus dari sales mana yang customernya paling banyak anda cuma lihat tinggal dashboard anda cuma tinggal lihat dashboard Anda Lalu Anda evaluasi sel-sel yang bagus kasih reward sel-sel yang mungkin masih kurang efektif dan sebagainya bisa jadi kasih training atau mungkin anda bisa jadi replace orangnya dengan orang-orang yang memang sudah lebih punya skill tapi lebih gampang adalah detaining saja nah coach ngomongnya gampang pelaksanaannya susah betul saya tahu bisnis owner yang masih jadi pedagang banyak karena zaman sekarang kalau nggak saya sendiri jualan nggak ada omset coach jadi terpaksa saya harus jadi pedagang dulu yang apa-apa juga tapi pertanyaannya Mau sampai kapan Anda dagang terus Apakah anda nggak mau create semacam sistem duplikasi ya maunya gitu coach tapi tidak mudah memang tidak mudah Siapa bilang mudah tetapi Kan ada caranya Caranya gimana caranya ya saya salah satunya saya ini lakukan langsung saya bantu klien-klaim saya untuk create the sale system duplikasinya gimana Apakah bisa setiap bisnis kita bisa bicarakan kita bisa evaluasi kita bisa ngobrol dulu apa dulu yang kita bisa duplikasikan Kenapa masih duplikasikan karena kalau anda tidak duplikasikan Anda jadi pedagang terus-terusan bisa untung of course bisa cuman of course karena anda tahu modalnya dan anda tahu harga jualnya berapa supaya dapat margin untuk tutupin biaya Anda bisa untung pertanyaan Mau sampai kapan ada akhirnya tentunya Kalau Anda capek Kalau anda tersusutan semua ya akhirnya berapa banyak customer yang bisa anda datangi banyak sekopnya seberapa besar tapi kalau Anda punya sistem salesnya ya Atau punya beberapa orang yang bisa menduplikasi kerja Anda Anda ngapain Anda bisa mundur belakang Apakah bisnisnya jadi nggak bagus kepengurusan Nggak mungkin ada penurunan sedikit tetapi anda sedang sedang membangun duplikasi dan multiplikasi Adakalanya kita mungkin step back sebentar tapi kita mulai membangun oke itu bedanya pengusaha dan pedagang nah Semoga dengan ilustrasi contoh dan juga apa yang saya Gambarkan di sini atau apa yang saya ceritakan di sini ini bukan hanya sekedar cerita This is a real situation This is the real fakta yang saya temui dan bisnis adalah hal-hal yang saya lihat dan ini yang banyak pebisnis yang mungkin belum rilis Seberapa penting mereka membangun sistemnya sistem duplikasinya Kalau anda mau bangun bisnis Anda bukan hanya anda jadi pedagang tapi anda mau jadi pengusaha yang benar-benar pengusaha pengusaha yang bener-bener memang kadang-kadang kita masih pikirin marketing masih salesnya banyak yang harus dibikin oleh bisnis owner kadang-kadang malah nggak punya waktu untuk mikirin salesnya gitu kan sales timnya gimana memang enggak punya waktu makanya saya ngerti itu bukan salah Anda ya bisa jadi karena namanya bisnis owner semua perlu perhatian saya semua perlu waktu saya semua perlu konsentrasi saya saya nggak kepikiran sampai sebegitu di situlah kita datang Saya dan tim saya datang untuk membantu Anda yang paling penting ujung-ujung dalam bisnis apa sales ya omset meningkat revenue meningkat gitu kan untuk itu kan nah Bagaimana kalau saya Misalnya ini adalah salah satu solusi seandaikan fokus Anda adalah yuk sekarang saya mau jadi pengusaha beneran pengusaha saya akan mundur bukan mundur ditinggalin ya jangan mundur sebentar tapi saya mengkreasi sistem ya sistem itu tidak saya harus bikin semua kalau saya bikin semua Kapan saya punya waktu sama keluarga tapi mungkin saya ada orang ngebantu saya Ya saya di sini Saya di sini bisa bantu Anda masuk ya untuk bantu mendevelop yoursel sistem sehingga yourself tidak hanya bergantung dari Anda kau sebagaimana kalau saya sudah punya bisnis yang sudah punya salestingnya ya nggak papa lebih bagus artinya tinggal tersebut dibantu untuk bisa lebih duplikasi lagi lebih Bagaimana caranya mereka bisa lebih menghandle objection dengan lebih baik lagi karena beberapa banyak penjualan atau berubah banyak omset yang hilang gara-gara salesnya Tidak bisa mengatasi keberatan gitu kan Berapa banyak Coba anda Hitung berapa banyak sel yang hilang gara-gara salesnya Tidak bisa mengatasi keberatan Dan itu beberapa banyak kosnya buat Anda how much you home cost your business that yourself team cannot handle objection the biggest expense of the business adalah bukan kita alokasi expense kita untuk es atau untuk Operation atau apa atau mungkin kita punya fixos yang besar bukan itu the biggest expense ternyata the biggest expense adalah the sales that you don't make sekali lagi the biggest expense adalah Anda seharusnya dapat penjualan seharusnya dapat omset seharusnya dapat revenue anda tidak dapatkan because of yourself team cannot close cannot handle objection right itu Masalahnya Oke pertanyaan lagi seberapa anda ingin punya satu kontrol dan terhenti dan Clarity ketenangan dalam menjalankan bisnis seberapa Anda mau itu satu sampai 10 pasti jawabnya 10 Saya mau dong punya bisnis yang saya tenang saya bisa pasti dan bisa konsisten Saya mau pertanyaan supaya bisa dapat itu gimana caranya saya harus punya strong salesting sekali lagi untuk bisa anda punya bisnis yang sustain Anda harus punya strong salesting kenapa karena kalau Anda bisnis apa sih artinya bisnis bisa bersustain apa kalau jualannya terselesaikan repeat coach ngomongnya gampang memang bukan hanya ngomong ini berdasarkan kenyataan gitu ya jadi ini saya ngomong berdasarkan kenyataan makanya saya bisa sangat semangat karena ini kenyataan gitu kan Apa yang dimaksud apa yang disebut dengan bisnisnya bisa Bagus atau bisa Survive bisa sukses bisnis yang sukses adalah bisnis yang repeat bisnisnya itu jalan terus artinya salesnya jalan terus anda bayangkan kalau jadi pengusaha anda bisa tenang Nggak Anda bisa punya satu kejelasan kepastian bisnisnya kalau saya punya strong mau customer Bilang gimana atau customer punya keberatan salesnya bisa menghandle dengan baik saya nggak bilang bahwa semua saya enggak bilang bahwa semua keberatan customer bisa diatasi oleh orang salesnya dengan baik saya tidak bilang semuanya tapi at least ya dari 34 keberatan 3 bisa diatasi dan seterusnya bisa mengatasi dengan cara yang benar itu berapa banyak revenue yang anda bisa mendapatkan dan anda nggak usah harus begitu Anda nggak usah harus jualan tim Anda yang jualan dan mereka pun Happy karena Day Can Close They can handle objection Nah itu adalah sharing saya dalam video ini jadi saya ingin mengintrosialisasikan kepada anda ingin menghimbau kepada anda di dalam kondisi bisnis yang saat ini di mana sekarang Ada Resesi daya beli turun ada aturan pemerintah begini online tiktok dilarang dan sebagainya So what you do yang harus anda fokus adalah bagaimana bisa terus berkembang Bagaimana bisa Survive yourself Kalau anda pun misalnya jadi pedagang kemampuan jualan Anda itu harus ditingkatkan tapi sekali lagi ini suggestion Cuma saran dari saya ya sebetulnya ataupun kembali lagi kepada anda tapi pertanyaannya adalah Kalau Anda bisa action dari sekarang kira-kira dampaknya buat bisnis Anda bagaimana kira-kira dampaknya buat kemajuan percepatan bisnis Anda seperti apa so Semoga apa yang bisa saya sharingkan bisa membuat anda semakin lebih aware lebih jelas apa yang harus anda fokuskan di kondisi saat ini sukses selalu dan salam pengusaha"

judul kursus: Lakukan Cara Ini! Anda Tidak Akan Ditolak Customer Lagi
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Lakukan Cara Ini! Anda Tidak Akan Ditolak Customer Lagi
lesson: Lakukan Cara Ini! Anda Tidak Akan Ditolak Customer Lagi
transkripsi: "banyak dari orang sales biasanya fokusnya kepada Bagaimana caranya menjawab keberatan menjawab keberatan menjawab keberatan dari customer nanti saya pikirin dulu ya Coba nanti saya diskusi lagi ya Coba nanti saya akan kabarin lagi ya Nanti coba saya akan infokan dulu ya dan sebagainya Oke Pak silakan Pak boleh Pak mau diskusi kira-kira kapan Pak Apa yang perlu dibahas Pak atau apa yang Bapak pikirkan bisa aja seperti itu fokusnya Bagaimana cara jawab keberatan dari customer Saran saya bukan hanya jawab keberatan customer atau bukan hanya bagaimana kita men-ghandle keberatan itu adalah di bagian tahap yang kita akan mau closing justu keberatan itu akan sangat-sangat Gampang sekali kalau di awalnya kita bisa membuat customernya interest gitu kan misalnya jual program program it atau kan program accounting atau apalah untuk perusahaan-perusahaan gitu kan Lalu Anda masuk ke satu perusahaan Pak saya dari perusahaan ABC Pak ini di perusahaan bapak kira-kira siapa yang berhubungan dengan program akunting Oh ya di bagian keuangan nih Oke pak kira-kira saya bisa ngobrol langsung Pak dengan bagian keuangannya oke silakan ini ee bagian keuangannya namanya Ibu Santi Oke ibu Santi saya dengan Handra apa Saya dari perusaan ABC basically saya jual program accounting Oh I saya sudah tahu sih saya sudah tahu program accounting ya gitu-gitu aja lah Oh enggak Bu tapi ini bagus banget Bu produknya beda Bu program kita tuh ada begini-begini kita ada sertifikasinya kita ada testimoninya bahkan kita begini begini begini semakin kita begitu kustomer gimana Oh i n kirim aja deh Proposalnya Coba nanti saya apaan pelajari lagi gitu kan karena customer mungkin interest-nya kalau S sampai 10 bisa jadi satu sangat-sangat tidak interest 10 sangat interest sekali kira-kira berapa mungkin bisa di dua atau tiga ya okelah mungkin ya Banyak sih yang nawarin program-program accounting seperti ini tapi nanti deh coba saya pikirkan dulu ya karena saya juga banyak yang harus saya uruskan dan sebagainya tapi kirim aja proposal Nti email aja ke saya oke bu silakan Bu Bu By the way kita punya program Bu kita punya promo Bu kita punya punya e apa namanya E trial juga Bu nanti iu bisa coba oke silakan aja Kirim ke email saya nanti saya coba kabarin lagi ya di titik itu sales begitu excited sales begitu merasa wah ini udah mau nih mereka mereka udah suka nih hati-hati belum tentu itu customer baru cuma interest Tapi dia bisa jadi cuman karena dia tidak ingin mungkin menolak Anda secara langsung gitu kan maka dia secara soft bilang ya udah deh Coba kirimkan saja emailnya Nanti coba saya akan pelajari lagi ya interest-nya Kalau Anda lihat dari 1 sampai 10 berapa ya mungkin masih dua ataupun satu bahkan ya karena sudah Banyak yang nawarin program accounting untuk e divis Finance gitu kan biasanya mereka sangat tegas dan sangat detail banget oke kalau bisa diperinci berapa aja nanti benefitnya apa aja buat perusahaan kami terus ada diskonnya berapa Karena yang penting kan ujung-ujungan diskon kan e nanti kirim aja ke saya emailnya Oh ya Bu nanti boleh bu kita punya diskonnya Bu kita punya benefit Bu kita punya testimoni Bu kita punya sertifikasi Bu kita juga punya banyak beberapa yang kita bisa trial ke Ibu nanti kita bisa berikan trilnya ke Ibu boleh bu pertanyaan semakin customer dilakukan seperti itu diperlakukan seperti itu kira-kira customernya Gimana bagus sih sales-nya ya banyak kasih info dan sebagainya tapi nantilah Saya masih belum butuh lah nanti kalau saya butuh baru saya kabarin dan di sini kalau melihat itu siapa positioning yang lebih tinggi Siapa positioningnya yang lebih punya power customer atau sales silakan Anda tulis di chat jelas-jelas customer Anda mesti Lihat interest-nya Mereka 1 sampai 10 berapa Kalau 1 sampai 10 interestnya di bawah 5 ya 1 sampai 10 di bawah 5 berarti mereka kurang interest ya Anda bisa lakukan Cara ini tapi kalau Anda lihat mereka 6 sampai 10 Anda bisa ikutin flow nya caranya namanya reverse psychology reverse psychologi adalah kira-kira Begini saya dari perusahaan ABC Saya memang dari perusahaan accounting Oh iya boleh memang banyak sih yang nawarin kita ee beberapa perusahaan-perusahaan juga ya tolong aja kirimkan proposal oh Bu E sor Bu kita tidak ingin menawarkan mungkin Ibu juga belum tentu butuh produk kami belum tentu Ibu butuhkan sih Ya kan Bu ya ee enggak juga sih ya kita juga ada kebutuhan sih cuma ya memang saat ini memang kita juga ada program lain Iya sih maka itu Bu bisa jadi mungkin Ibu juga perlu banyak pertimbangan kan Bu ya Ee karena karena banyak program-program yang bisa jadi juga ditawarkan Jadi mungkin belum tentu E ini bisa cocok buat ibu sih dan saya di sini cuma kasih info saja ya memang kalau memang ini benefit buat ibu ya mungkin saya bisa e Jelaskan kalau meang misalnya enggak ada ya Enggak apa-apa saya juga It's OK e boleh boleh deh boleh deh Coba nanti tolong jelaskan gimana sih orang yang tadinya tidak interest ya karena anda reverse bisa jadi mungkin dia oh Coba bilang saya enggak butuh saya juga butuh nih mungkin anda juga kayaknya enggak butuh produk ini kan mungkin anda juga enggak perlu sih untuk saving 10% di perusahaan anda kan mungkin enggak perlu juga sih Oh siapa bilang perlu juga nih saat ini nih gitu kan jadi begitu Anda reverse tiba-tiba mereka jadi interest Nah sudah interest itu lebih mudah untuk Anda presentasi Kalau Anda presentasi dan mereka tidak interest itu akan lebih sulit dan semakin Anda semangat semakin customer kabur karena customer tidak suka dijualin harus selalu melihat interest-nya customer Apakah mereka ada keinginan ada kesukaan untuk beli produk Anda kalau enggak ada ya 1 sampai 10 di bawah l gunakan reverse echology jika anda belajar lebih banak tentang rer psychology Anda bisa Klik link di bawah hubungi tim saya dan saya bisa bantu Anda untuk datang ke perusahaan anda untuk bisa memberikan training khusus untuk team sales Anda sehingga closing lebih tinggi"
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chapter: Tips Yang Membuat Anda Mudah Closing
lesson: Tips Yang Membuat Anda Mudah Closing
transkripsi: halo halo Jumpa lagi bersama saya kok Hendra Hilman Baduy bagi Anda yang pertama kali baru nonton channel ini anda bisa like subscribe dan juga share ke teman teman Anda oke Hari ini saya akan sharing mengenai selling Ya seperti yang saya sudah Syahrini beberapa tips saya di video saya di YouTube tentang sel ini sudah sangat umum sekali dan memang saya fokus untuk membantu teman-teman dan juga penonton YouTube saya untuk menaikkan penjualan yaitu Anda harus jago saling ya cuma beberapa dari kita mungkin bingung saling itu apa ya bocah Gimana cara kita jualan itu saya sudah beberapa kali saya jelaskan customer saya sudah jelasin ke prospek prospek saya tapi tetep mereka Nanti bilangnya pikir-pikir dulu nanti mereka bilang nanti deh saya coba tanya dulu sama teman saya tanya dulu sama suami saya tanya dulu dengan istri saya dan sebagainya jadi banyak yang mereka tidak langsung Bills saat itu ya banyak alasan ini itu dan sebagainya lah bahkan ada beberapa pengalaman juga yang udah causes sudah coba follow-up lewat chat lewat WhatsApp lewat DM kita sudah coba tapi itu cuma dibaca doang cuma di-read doang enggak di-follow up lagi itu it's mereka enggak bales udah selesai gitu kan jadi gimana kotsara supaya saya bener selingnya dengan bisa lebih bagus gitu ya jadi banyak masalah-masalah di kondisi itu nah jadi saya kasih Jelaskan lagi untuk Anda yang basicly ingin mendalami ilmu selling ini jelas Anda harus kuasai jadi apalagi di zaman sekarang dimana kita saat ini customer itu banyak pilihan banyak pilihan product banyak pilihan bisnis gitu ya mereka akan melihat mana yang memang menurut mereka bagus benefit mereka akan ambil itu ya Jadi anda harus tahu konsep of selling ya oke konsep Celine begini Jadi tujuan saling itu apa sih sebetulnya tujuan saling sebetulnya kita membantu membantu ya kita membantu jadi jadi problem solver ya problem solver nah in concert Hai jadi jangan sampai kita salah konsep jadi kita pikirnya choosing masih jualan nih jual spidol nih Saya masih jualan pokoknya Pak ini barangnya bagus banget pak ini fungsinya bisa merahnya merah tebel banget tuh kan kalau dicat bagus nih pak Tuh ini bener-bener apa the merah terkenal ya dan sebagainya ini kebutuhan kita ada promo bukan begitu Itu namanya Fuse link ya biasanya customer tugas seneng kalau dipuji ya mereka sebetulnya kalau psikologi mereka adalah termasuk saya juga kalau kita itu sebagai customer kita tidak senang dipuji tapi kita seneng beli ya Kita Tidak Sedang dijualin tapi kita sering senangnya beli gitu loh Nah maka kita harus ketemu orang sel yang bisa membantu kendala saya gitu kan jadi kalau kita sebagai seorang sales beri tugas saya pertama adalah membantu mereka untuk bisa memecahkan Masalahnya dia Jadi tugas pertama apa saya kasih tips 22 tips buat anda tapi dua aja kalau Anda benar-benar jalankan Ini hasilnya akan luar biasa ya Jadi pertama tips pertama adalah itu ya tips satu saya sebutnya adalah kesan kesan pertama Nah ya Ada iklan yang bilang gimana kesan pertama begitu menggoda kesan pertama begitu mengesankan na kesan pertama penting kesan pertama Anda kesan pertama customer Anda atau calon customer Anda ketemu dengan anda itu gimana Mereka Happy mereka ilfil mereka merasa kurang yakin mereka merasa kayaknya ini bukan seorang sales yang tepat nah itu yang penting kesan pertama Jadi anda harus membangun kesan pertama ya kepada calon customer anda itu sedemikian sedang mereka sangat-sangat Happy maksudnya Happy Gimana mereka merasa Wow this is the present the Dam looking for ini adalah orang yang chef cari dulu ya siapapun Anda Jadi kesan pertama mulai dari mana kesan pertama mulai dari senyum small adanya titip saya tentang semut apa kecil ke skill Yes kecil semut-semut itu ya semut merah itu ada nonton saja video saya tentang semut merah tutup Jadi kesan pertama jadi tentang senyum ya tentang bagaimana cara anda kasih kartu nama nekat ya zaman sekarang masih umumkan m-card ya kalau nggak umumnya berarti kita basicly kita ngapain kita kasih kasih profile kita ya kasih profil Anda Anda bisa profile nya dimana anda kasih secara profile siapa namanya jabatannya apaan apa yang menjadi Anda bisa mereka bisa lihat profil nya dimana dilink Bin mungkin ya kalau di Instagram lihat bionya nah itu adalah nekat yang anda Shining kepada mereka atau calon customer nah pada saat calon customer lihat bio Anda ah mereka sudah terkesan Nah itu itu named Cut atau bio gitu ya terus kalau memang misalnya harus ketemu dengan calon customer berarti cara anda Syaikh hand ya jabat tangan gitu kan ada yang jabat tangannya perlu keras ada yang tahu lembut nah Anda harusnya verb ya tetap oke Jangan terlalu Hai jangan terlalu lembut tapi confided percaya diri ya Confident ini penting sekali Confident percaya diri jadi pada saat Anda ketemu dengan calon customer berdirinya tegak ndak begini ya Pak ya Pak gitu Jadi kita enggak begitu ditegah selamat siang Pak Selamat siang Bu gitu jadi tegak ya kita kalau presentasi lewat Zoom atau mungkin onlinenya Kita Smile background nya bagus kita bener posturnya itu menentukan sekali ya ini Confident jadi percaya diri nah supaya bisa percaya diri gimana supaya bisa percaya diri Anda harus Rises dulu kalau dalam bahasa set namanya f*** finding riset saya cari tahu dulu ini customer atau calon customer Anda siapa Anda ketahui dulu Anda kenalin dulu lawan anda dalam tanda kutip kenali Dulu mereka gimana nih Anda lihat dulu profile Seperti apa Kalau Anda masih prospek Misalnya Anda masih presentasi Anda lihat dulu perusahaannya Seperti apa prova pulsanya Gimana Anda mesin listrik Setyo supaya Anda lebih Confident karena kalau anda nggak Yes dulu ya tiba-tiba customer tanya ini tanya itu tanyain tanah itu Anda ngejawab Nah kalau nggak bisa jawab langsung customer kesan pertama dengan jatuh ke basement 3 jadi Anda langsung jatuh di kesan pertama ya Anda mau ngomong produk Anda mau keunggulan Maung diskon spesial promo segala Enggak kan didengerin sama customer udah di situ aja kasih udah pengen putih ngapain ketemu Anda Kalau Anda presentasi di-zoom mereka mungkin udah matiin video Ya udah gak mau nonton anda hati-hati itu namanya customer membully anda dalam tanda kutip membully ya Jadi mereka enggak boleh mengejek Anda gitu gimana tapi mereka mulai menjauh atau nggak fokus dengan Anda atau mulai mereka ya itulah matiin video tadi salah satunya ya kau tau banget kau sana saya pernah lakukan seperti itu ya maka saya belajar dan saya akan sini kepadatan kesan pertama jadi tips pertama kesan pertama Yoke tips kedua Apa itu kedua adalah nah ini yang paling penting setelah anda bisa membangun kesan pertama dan mereka begitu merasa yakin dengan anda nah tips kedua ke adalah Anda harus gali problemnya dan cari tahu apa yang menjadi gonya atau Dream nya maksudnya bagaimana ini kok maksudnya kebanyakan dari sel itu cepat-cepat pengen kasih solusi pilek pola kita bagus Pahing obat paru-paru kita pakai Puncak kita aja Pak ini bagus satu-satunya Pak Indonesia satu pak kecap nomor satu selalu kecap nomor satu tapi anda harus gali tahannya problemnya dimana ya dan pada saat kita Galih kita tanya kita tanya kita tanya kita jangan Happy jangan seneng dulu kalau kamu bilang problemnya dimana pak ya perlunya sayap misalnya contoh Anda jualan apa nih Terserah anda bisa jualan apa anda anda bisa jualan program deh Itu kan program apa program akuntansi bisa gitu atau program apa deh ya program untuk di toko ritel gitu ada juga program Anda tanya pro-pack masalahnya dimana ia di toko saya itu saya selalu manual manual jadi saya Ndah Apa kontrolnya dan sebagainya nah pada saat customer bilang problemnya itu anda jangan suka solusi ya kebanyakan dari secepatnya Pak kalau gitu papa itu gampang banget pak dipakainya tuh isi-isi tuyus banget pak jadi tinggal install beres ntar dulu belum selesai banyak dari kita customer baru kasih problem 1 udah langsung kasih solusi prom1 Asyik nanti gali dulu Galih dulu ke bawah gali dulu kebawah balik dulu ke bawah Pak Bapak second bikin program pak program untuk toko ritel khususnya ya kita punya program itu untuk bisa Biasanya klinklin kitarite lah toko buah toko handphone banyak ya Detail semua gitu ya oke terus program Bapak apa tanya ia masalah saya tuh tadi saya tidak bisa Semuanya tuh masih manual jadi lama oh gitu ya Pak ya Lalu terus gimana dampaknya banyak lalu dampaknya gimana dia dampaknya kalau gitu Terus akhirnya saya keteteran terus kerjaannya Oh gitu ya Pak Lalu kalau gitu gimana ya kalau gitu ya Kalau keteteran akhirnya saya nggak bisa sesuaikan laporan dengan benar Akhirnya saya kekurangan terus pada saat saya lihat Kenapa laporan dengan fisik uang tidak sama Oh gitu Terus kalo gitu dapatin gimana ya Kalau gitu saya jadi pusing saya dagang ini sukses untung apa nggak gitu kan Oh jadi Pak kalau Bapak tuh Susan begini Jadi Bapak bakal bisa gimana ya bisa rugi Oh gitu ya ya iya makanya saya pengen tahu nih Apakah program Anda bisa memberikan saya bantuan sampai sangat rugi oke nah dapat tuh jadi kalau customer ngomongnya sudah sampai menggebu-gebu keluar emosinya emok saya sebutnya emot emosinya keluar Wow sepertinya begini nih puasa punya kesel banget nah itu berarti sudah oke artinya anda sudah menggali sampai dasarnya itu core problem itu karr Masalahnya kalau ndak ketemu dokter-dokter cuma nanya ini panasnya Berapa lama itu sudah pernah makan obat ini Enggak tuh langsung kasih obat belum tentu bener ya ya kecuali dokter udah sangat jam terbang sang sangat warnanya Dua pertanyaan berlangsung tepat diagnosanya Tapi beberapa dokter hanya detail emang udah berapa lama ya terus dari keluarga juga daripada sakit seperti ini enggak udah coba obat apa itu kan itu pasti mereka gagal lagi gagal lagi sampai dapet nih oh ini problemnya Nah itu banyak sales yang salah salah dalam arti gimana cepet-cepet pangkas solusi Saya tahu anda udah geregetan pengen ke sini kalau kita tuh bagus banget Pro kita bercocok tapi ada Gregetan mau ngasih tahu sabar dulu ya Ada beberapa customer yang harus digali dan mereka belum tentu mau buka dengan enggak Kalau anda mereka tadi tips pertamanya mereka tidak terkesan dengan anda mereka tidak akan meng-cover dengan anda dan kalau mereka tidak mau Open dengan Anda apa yang terjadi apapun solusi yang anda kasih mereka tidak akan mau beli jadi empat yang penting tips2 gali problemnya lalu tanya Pak jadi Bapak tujuannya Apa tujuannya Bagaimana ya saya maunya punya program yang simple karena saya orangnya gaptek Oh gitu lalu setelah itu saya mau simple dan saya bisa pakai dia bahkan mungkin saya dengan kata-kata yang gampang deh jadi nggak usah ribet lah mungkin cepat banget dan saya maunya nggak mau banyak masalah Gom banyak ribet-ribet gitu loh jadi simpel aja install pasang ngecek udah beres karena saya mau ribet Oh gitu terus kalau bisa begitu gimana ya Kalau begitu bantu waktu saya sejak kenakan Saya sibuk masih ini masih itu dan sebagainya Saya maunya programnya yang simple ya yang tidak ribet mungkin 123 step aja terus memudahkan saya menghemat waktu saya Oke jadi kita tahu problemnya tahu tujuannya lebih mudah enggak kita kasih solusinya Nah Pak setelah dengerin Bapak ini lho Pak produknya baru nomor 3 kasih solusi Ya kali solusi tips ketiga kasih solusi tips tiga solusi nah Oke jadi kalau anda Hai sudah tahu problem customer sampai bahkan sampai dalam lalu tahu mereka maunya apa anda lebih mudah kasih solusinya ya jadi jangan cepet-cepet kasih solusi maka sel Syang profesional sells yang betul-betul mengerti Bagaimana cara menggali Bagaimana cara bertanya mereka lebih mudah jualannya ya Maka kalau Anda bingung gimana cara belinya gimana pertanyaannya gimana kasih solusi kadang-kadang solusi juga enggak tepat maka saya juga kadang-kadang ketemu dengan sense properti banyak ketemu sel seperti tapi saya mereka Wah bagus kesan pertamanya bagus gua bisa saya dibikin Happy bisa tapi pada saat mereka dengerin saya mereka dengerin mereka pertanyaannya enggak tepat dan solusinya tepat lainnya saya beli gitu Nah kalau Anda bingung gimana cara dengerin caranya ya Bahkan kasih solusi yang tepat karena solusi yang tepat itu penting ya Anda pernah punya pengalaman enggak sebagai customer Anda ketemu dengan berbagai sales tapi kayaknya cara ngomong enggak tepat oleh solusinya katanya tapi karena orang itu nggak tahu gimana Ayah saya beli itu karena solusi tepat banget jadi problemnya kalau anda tidak bisa jualan atau customer nya mungkin turun atau dan sebagainya ada punya bisnis tim sales Anda bisa jual bisa jadi mungkin mereka perlu ditraining mungkin mereka perlu dipasang Bagaimana cara terutama Bagaimana cara mereka mempresentasikan produk Anda ataupun Bagaimana cara mereka mengenalkan pulsa anda ke Polsek bisa jadi mereka enggak Confident bisa jadi mereka orang yang ah nggak tepat Anda rekrut Lalu Anda tempatkan mereka di posisi sales macam-macam bisa kesalahannya tapi kalau terjadi perlu Panda jangan anda Biarkan terus apa yang terjadi kalau anda Biarkan terus problem itu seperti itu apa yang terjadi dengan bisnis Anda apa yang terjadi dengan customer Anda apa yang terjadi dengan omset Anda apa yang terjadi dengan keuntungan di bisnis Anda Apakah Anda mau anda begini terus atau option pertama Anda biarkan begitu saja option kedua Anda bisa konsul dengan saya dan kita bisa membantu anda Bagaimana memecahkan ini supaya far di dalam kondisi covert dalam kondisi susah tetap penjualan naik saya udah praktek penilaian saya penjualan bisa naik tiga kali empat kali bahkan ada yang 15 kali ya ini saya real Oke Shop tipe itu aja Saya ulangi supaya Anda bisa fokus terutama untuk orang sales untuk bisa fokus jualan lebih bagus satu kesan pertama kedua gali problemnya cari tahu tujuannya apa Cari tahu Drivenya Pak ketiga kasih solusi yang tepat ya supaya bisa kasih solusi yang tepat Anda harus dengerin dengan sebenar-benar fokus Oke semoga bisa membantu Anda sukses selalu tetap sehat tetap semangat salam [Musik]"
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lesson: The Power of Mental Sales
transkripsi: Saya rasa bicara mengenai mental itu bukan hal  yang mudah untuk dilakukan Ya kan ngomongnya   sih gampang bawa Ayo harus punya mental yang kuat  jangan sampai menyerah harus semangat terus terus   dan terus dan terus yang ngomongnya gampang  tapi pada saat anda melakukan ya itu pastinya   kita harus melewati perjuangan harus terus  ya Semangat terus berpikir bagaimana caranya   supaya mendapatkan satu solusi yang lebih baik  ya tentunya kita semua mengalami itu dan saya   pun mengalami itu ya tapi ternyata untuk bisa  sukses kita memang harus memiliki mental yang kuat saya kasih contoh untuk Anda ya ini misalnya  contoh percakapan antara seorang sales dan seorang   customer nah biasanya seorang sales ini melalui  telepon dia bilang selamat pagi dengan Ibu Lusi   ya saya Hendra Bu saya dari bank ABC ini  saya bisa bicara sebentar bu ya Ada apa ya   ini bu saya sedang eee lihat data Ibu sa ibu eh  saat ini adalah nasabah kita yang cukup baik ya   dengan pembayaran Kredit card yang cukup bagus  pembayaran lancar Dan kita punya program pecah   dari tunai Bu Bagaimana Bu saya lagi sibuk nih  nanti saja deh Bu sebentar ya Bu ya mungkin saya cuma minta 45 menit saja nanti deh saya kayaknya  sedang sibuk oke enggak apa-apa ya Bu Terima kasih   Bu kira-kira saya bisa nelpon kapan Bu nanti deh  mungkin Kalau saya sempat lah saya ngobrol dengan   saya ya Bu boleh Putri Terima kasih waktunya ya  Bu ya Bu satu hal lagi Bu boleh saya tanya Bu   Bu kira-kira kalau misalnya Saya telepon besok  bisa Bisa telepon enggak Bu nanti dulu ya Tutup   ya lalu besoknya telepon lagi Selamat pagi  dengan Bu Lusi ya Bu saya dengan Hendra Bu   kemarin ya kan saya bilang kemarin saya sudah  sibuk saya sedang sibuk ya mungkin saya tidak bisa terima teleponnya tutup besoknya lagi  tidak ada telepon anda pun tidak telepon   besoknya lagi lusa Anda telepon lagi Selamat  pagi Ibu Lusi Apa kabar Bu ini dengan Hendra   Bu dengan Bang ABC ada apalagi ini kan saya  bilang saya sedang sibuk Maaf ya tidak tidak   bisa menerima telepon Mohon maaf sekali ya  Bu Terima kasih sekali waktunya sebentar   saja boleh saya jelaskan sedikit saja 5  menit saja Bu Enggak apa-apa ini hal yang   penting sekali Nanti saja kalau ada waktu saya  angkat dan saya bisa dengerin Terima kasih ya berikutnya lagi mungkin minggu depan minggu  depan Hari Senin Selasa Rabu Kamis Jumat biasanya   customer hari Jumat itu mungkin agak santai  sedikit Nah mungkin jam sekitar jam 9 kita   telepon lagi Selamat siang Ibu Lusi ya saya Hendra  Bu dari Bang ABC ada apalagi Bu Begini bu Mohon   maaf Bu kalau saya mengganggu waktunya ya Bu ya  Mohon maaf sekali Bu eee Saya ingin jelas sesuatu   yang penting buat Ibu boleh ya Bu ya 5 menit saja  enggak lama kalau 5 menit saja ya sudah ada apa   sih begini Bu Menurut data kami kan pembayaran  itu cukup baik ya dari data kami ibu lihat eee saya lihat memang pembayaran kreditnya cukup  lancar dan kita punya program pencairan tunai   Aduh saya enggak mau lah program-program seperti  itu saya juga udah pernah itu memang enggak bagus   buat saya Oh ya Bu ya saya mengerti Bu enggak  apa-apa Bu tapi saya bisa minta waktu satu menit   saja untuk Jelaskan Bu 1 menit ya Iya Jelaskan  jadi begini Bu ini ee programnya tidak untuk   semua Nasabah ya dan program ini memang eksklusif  ya pencet itu Nah itu bunganya sangat kecil sekali   0,00% gitu ya Bu ya Dan ini bener-bener  sangat-sangat spesial banget dan bahkan ini Ibu bisa dapat dana tunai bisa langsung diapproof  bu ya tanpa harus ada pengajuan lain karena Ibu   sudah memiliki data yang baik gitu ya Bu dan saya  rasa kalau memang ibu kan ini kan mau menjelang   liburan bagus sekali kalau untuk nanti jalan-jalan  tambahan-tambahan luar untuk uang tambahan gitu ya   Bu ya Ya ini terserah Ibu kalau ibu mau boleh gitu  ya ya tapi kayaknya sekarang saya belum dulu deh   ya udah enggak apa-apa Bu terima kasih Aku punya  bu ya Mohon maaf saya mengganggu Oh iya Bu satu hal lagi bu ya ada apa bu ini ibu kebetulan ee  ulang tahunnya kalau saya lihat dari tadi tanggal   12 November ya Bu ya iya oh kebetulan Bu sama  dengan anak saya juga sama ulang tahunnya tanggal   12 November terima kasih ya bu ya dan ternyata  ibu dengan anak saya sama-sama ulang tahunnya   12 November Ya sebentar lagi ya Bu ya saya  sebelumnya saya ingin ucapan eee Selamat ulang   tahun dulu Bu Semoga semuanya lancar semuanya  baik terima kasih ya bu ya Oke terima kasih   Nah dari contoh yang saya lakukan tadi ya apa  yang saya lakukan mengenai mental sales Saya rasa kita semua juga pasti pernah mengalami  seperti itu antara mungkin anda pernah jadi   customernya atau mungkin anda jadi salesnya yang  kita harus terus dan terus memfollow up customer   Ya pastinya kita semua mengalami seperti dan saya  juga mengalami seperti itu ya pastinya dulu saya   juga sebagai seorang sales bahkan saat ini pun  saya ya sales itu kan kita artinya bukan hanya   menjual produk atau jasa kita bisa menjual ide  konsep dan sebagainya ya itu kita harus memiliki   karakter mental yang kuat ya kan jadi pada saat  itu saya juga menjawab satu kasur kasurnya mahal sekali ya network marketing saya harus jual  kepada clien saya pada teman saya pada relasi   dan sebagainya dan pada saat itu kita harus  bisa menjual kepada siapapun nah saya ketemu   deh Gimana pak ya Bapak saat ini gimana kalau  tidur Pak boleh saya jelaskan sebentar ya Pak   ya Aduh saya lagi enggak ada waktu nih oke Pak  Terima kasih Pak Oke saya Pak kira-kira saya   bisa punya waktu atau janji ketemu kapan dengan  bapak Aduh saya nggak bisa janjiin deh Mungkin   nanti deh kalau ada waktu saya bisa ketemu kalau  enggak apa-apa Oke terima kasih Pak waktunya Pak satu lagi Pak sebentar Pak satu hal saja penting  Pak Pak kalau biasanya bapak tidur kira-kira jam   berapa pak rata-ratanya Berapa jam sehari  6 jam atau 7 jam eee ya 7 jam Oke 7 jam Pak   Bagus Pak Berarti Bapak tidurnya sehat ya Pak  ya dan biasanya bapak dalam satu minggu satu   semuanya jam terus atau bapak ada yang 3 jam  dan sebagainya Ya enggak tahu lah variasi Oke   Pak Terima kasih Pak sori Pak mengganggu waktunya  ya Pak ya terima kasih Pak nanti kita ketemu lagi   ya Pak ya terima kasih Nah lain waktu saya ketemu  lagi Pak Pak masih ingat dengan saya Pak Iya Saya tidak mau apa-apa saya tidak mau ganggu waktu  Bapak Bapak mungkin sedang sibuk enggak apa-apa   Saya cuma mau ngomong satu pak penting saja pak  ee Ini mengenai ini Pak Bapak saya mau tanya Pak   bahkan eee kemarin sudah bilang sama saya bapak  ternyata memang suka EE tidurnya rata-rata 7 jam   perhari betul ya Pak ya Pak Nah menurut Bapak ini  satu pertanyaan ya Pak Seberapa penting sih Pak   kualitas tidur buat bapak 1 sampai 10 berapa  Pak 10 Oke Pak terima kasih itu aja pak mohon   maaf ya Pak kalau saya mohon maaf Pak Oke terima  kasih lalu hari berikutnya saya follow up lagi dan sebagainya ya sampai-sampai akhirnya dalam  waktu 4 bulan setengah akhirnya orang tersebut   beli kasur dari saya ini Real Story ya memang  terkesannya kayak yang annoying banget mengganggu   banget bahkan iritating banget tapi that sales  pertanyaannya adalah Apakah kita juga cara jualnya   seperti itu bisa jadi mungkin cara jualnya tidak  terlalu seperti itu dengan pertanyaan yang berbeda   dengan nada yang berbeda ya Saya ingin Jelaskan  kepada anda bukan artinya Anda harus plek kopi   seperti saya no ya banyak di video-video saya  saya Jelaskan mengenai soft selling tapi poin saya adalah Saya ingin Jelaskan kepada anda dari  contoh saya adalah mental itu yang saya lakukan   persistensi itu yang saya lakukan dan saya lakukan  itu bertahun-tahun bertahun-tahun ya Bahkan saya   ada follow up satu customer sampai dengan 3 tahun  baru akhirnya dia beli produk saya baru akhirnya   dia ikut program saya sekian lama itu yang namanya  mental seorang sales atau mental seorang sukses ya   sukses full person adalah mereka memiliki mental  yang sangat-sangat persistence ya terus sampai dapat bisa jadi buat lain annoying bisa jadi  buat clien iritating Yes satu memang seperti itu   apalagi kalau kita mau sukses pasti seperti itu  saya pernah ajarin Klien saya bagaimana caranya   untuk bisa Proposalnya di approve oleh investor  dan dia harus terus-terusan Bikin lagi Bikin lagi   Bikin lagi annoying buat investor tersebut Tapi  satu kali pak Boleh Pak saya minta waktu Bapak   5 menit saja saya sudah rekap proposal ini dan  bahkan saya sudah research dari beberapa majalah   trend bisnis dan sebagainya Saya minta waktu Bapak  cukup 5 menit saja kalau bapak tidak suka that's fine yang penting I give you the best version  of this proposal to you 5 menit saja Oke oke 5   menit dan saya jelas dan kalian saya jelaskan dan  sebagainya akhirnya pak I give this proposal ya   saya membuat ini truly from my heart Pak dan saya  percaya saya yakin bahwa dengan adanya investor   masuk ke dalam bisnis saya saya yakin dalam  waktu kurun dalam 2 tahun ini bisa berkembang tapi kalau bapak mau Ya kan saya saya garanti  bahwa apa yang saya lakukan ini saya akan   full hard 200% nah pada saat dia ngomong  seperti itu ya Bapaknya ini bilang gini ya saya mulai percaya dengan Anda kenapa dia  bisa begitu karena dia lihat kegigihannya   ya kalau dia bilang saya garansi 200% Saya  akan bekerja keras bapaknya Percaya nggak   percaya Karena gigihnya membuat proposal ulang  lagi revisi lagi ditolak nanti saya nggak ada   waktu nanti dan sebagainya ulang lagi Bikin  lagi Bikin lagi sampai akhirnya diterima poin   saya adalah Jika anda memiliki mental yang  kuat sebagai seorang sales ataupun non sales   atau Anda profesi apapun anda akan berhasil  di dalam pekerjaan Anda apapun itu jenisnya tapi kalau anda memiliki mental yang lemah  baru ditolak sekali yah susah tolak sekali   ya customernya galak nih ya customernya nih  jutek ya memang memang seperti itu jutek ya dan saya percaya bahwa dengan saya memberikan  informasi ini dan saya memberikan satu benefit   buat dia dia satu hari akan mau saya percaya  dia akan mau satu hari nanti cuma memang ada   cara-cara yang berbeda mungkin pendekatan yang  lain begini ya mungkin namanya orang baru kenal   dan sebagainya susah untuk percaya tapi dengan  terus dan terus sudah terus dan terus anda akan bisa mendapatkan hasil yang bisa jadi di luar  apa yang Anda bayangkan dan pengalaman-pengalaman   saya Klien saya dan sebagainya dia mendapatkan  hasil dan ternyata customer yang dia follow up   bertahun-tahun Justru itu customer Yang membeli  produk dan membayar atau memberikan omset yang   paling besar So this is story dan di video kali  ini saya bukan hanya cerita tentang teori tapi   This is bener-bener konsep dan bener-bener  ini adalah praktek nyata Ya terserah anda   Ya pastinya penolakan sana penolakan sini  banyak sekali ya tapi di situ kita harus terus dan terus dan terus tentunya dengan cara  yang berbeda saya handleman semoga sukses Untuk   Anda dan bisa membuka lagi wawasan anda dan saya  himbau agar anda terus-terus memiliki mental yang   kuat dengan anda kuat men keberhasilan di tangan  Anda sukses selalu take care dan salam pengusaha"

judul kursus: Jangan Jadi Sales Passive, Tapi Proaktif!
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Jangan Jadi Sales Passive, Tapi Proaktif!
lesson: Jangan Jadi Sales Passive, Tapi Proaktif!
transkripsi: "Seberapa penting anda mempersiapkan closing plan atau saya sebut closers plan ya sales sales sales biasanya perusahaan-perusahaan itu maunya sales sales sales gitu kan peningkatan revenue peningkatan omset peningkatan terus jumlah customer lebih banyak customer closing customer closing nah banyak perusahaan yang pengin closingnya lebih banyak ya tapi pertanyaannya Berapa banyak dari orang-orang sales yang benar-benar memperhatikan atau benar-benar memfokuskan kepada closers plan bukan sales plan saya sebutnya closers plans karena tujuannya adalah bukan cuma sales bukan cuma selling tapi closing jadi saya sebutnya closers plan ya as a closers you need to have a plan ya so bagi Anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa nonton dulu jangan lupa komen di bawah dan jangan lupa tekan tombol subscribe dan juga share ke teman-teman anda karena saya percaya sharing is caring right sebagai seorang sales Biasanya kita sebut ya sales tapi saya sebutnya closers ya closers adalah kita memastikan we are not selling basically We just give the information we find out apa yang menjadi kebutuhan Siapa orangnya kalau kita tahu orangnya kalau kita tahu profilennya lebih mudah untuk kita bisa closing so balik lagi tidak jualan ya ingat kalau fokus kita jualan belum apa-apa kita udah seperti ada pressure demikian juga klien kita karena pikiran kita closing closing closing ya kalau closing pikiran kita lalu komisi komisi komisi gitu kan akhirnya apa yang terjadi kita pada saat presentasi tidak sinir kurang sinsir kurang tulus Nah justru yang diinginkan oleh customer kita adalah ketulusan ya ketulusan dari orang sales atau saya sebutnya closers yang betul-betul ingin bantu mereka not about selling the product not about selling the service no so lupakan tentang selling lupakan tentang produk banyak bisnis bilang atau banyak managernya bilang gini atau ownernya bahkan bilang gini kamu harus ngerti produ knowledge kamu harus ngerti produ knowledge product knowledge betul produk knowledge itu harus kita kuasai itu bukan harus ngerti kita harus tutup mata pun kita harus tahu Jadi kalau customer tanya ini bedanya Ini sama ini apa Eh kenapa yang paling bagus yang mana Yang ini Pak kenapa ini Paling bagus karena ini lebih mahal karena ini kualitas bagus kualitas lebih mahal atau bahan itu udah umum ya zaman sekarang customer juga bisa riset customer zaman sekarang juga bisa find out bisa cari tahu Bahkan dia bisa lebih detail daripada orang sales-nya nah bayangkan kalau produk knowledge-nya Anda tidak kuasai kuasai bukan hanya cuma dihafal ya kuasai artinya ditanya sana tanya sini bisa jawab itu udah harus sangat level nol tuh sebagai seorang closers produk knowledge harus level nol jadi ditanya a tanya B tanya segala macam juga harus bisa jawab kalau ditanya ini kenapa lebih mahal daripada itu Eh ini yang paling bagus yang mana yang paling recommended Yang mana Yang ini nih pak Kenapa karena ee ya Nah itu yang paling penting jadi product knowledge harus level nol ya baru Setelah itu kita wawasan kita masih diperluas bukan hanya tentang produk saja kalau ngomong produk ngerti kalau ngomong di luar produk misalnya masalah ekonomi masalah Global eh apa teknologi yang ada segala macam kita kurang kelihatan kurang berwawasan Nah itu customer juga m gimana gitu jadi wawasan penting pengetahuan penting juga produk knowledge harus wajib ya jadi ditanya a tanya B juga harus ngerti jadi sebagai closer not only the product knowledge product Knowledge is good sangat-sangat bagus kalau anda gak tahu product knowledge Anda pasti ditinggalin yang nomor dua adalah Anda harus punya people skill so sebagai closer fokusnya not the product but the people not only the product but also people skill Ya maksudnya people skill adalah begini yang kita akan bantu Siapa itu yang kita akan bantu orangnya siapa sih pengusaha Orangnya siapa sih ibu rumah tangga Orangnya siapa sih oh Manager Siapa yang kita akan bantu Oh purchasing Oh siapa di perusahaan siapa Kalau kita B2B misalnya siapa yang akan kita bantu Oh di bagian PPIC Operation Manager GM Siapa yang kita bantu harus jelas jadi pada saat di level pertama saya sebutnya adalah level 1 adalah R yaitu research seperti yang gampang ya research itu apa survey mencari tahu menggali menc Pokoknya kita find out research melakukan research ya kita ret lah be misalnya contoh kita punya target satu perusahaan perusahaan yang misalnya bergerak di bidang misalnya contoh targetnya kita adalah pabrik kita punya sistem untuk mentransformasi dari yang manual manual menjadi sistem yang lebih rapi misalnya begitu kan kita membuat sistem prosedural misalnya sistem di akuntansi atau sistem di bagian SDM atau apapun sistem jadi Anda jual sistem ke perusahaan ya supaya lebih memudahkan mereka bisa jadi sistem it atau apa dan sebagainya ya Misalnya contoh B2B atau Anda bisa juga jual produk ya Misalnya jual apalah yang produk-produk B2B ya jual sistem logistik atau apapun oke Nah jadi Anda harus tahu riset siapa nih mereka ya orangnya siapa sih Orang itu berarti siapa ya Ya ownernya mungkin yang masih buat keputusan untuk untuk pengelolaan itu untuk membuat keputusan untuk bisa bisnisnya semakin bisa ada sistem mungkin ownernya masih turun Ya udah kalau gitu gimana cari tahunya ya research dong gimana Googling paling gampang ya ini balik lagi research adalah kita lakukan sendiri ya sebagai orang closer kita gini kita itu tidak nunggu orang datang tidak nunggu Lit yang masuk tidak nunggu perusahaan yang kasih ini kamu ada listnya ya tolong kamu rarch itu bagus kalau perusahaan sudah kasih Anda list ada beberapa perusahaan yang kamu cari tahu sendiri nah ini saya lakukan resarch adalah saya bukan hanya dapat leads dari perusahaan tapi saya bisa cari sendiri caranya ya tinggal Googling cari perusahaan apa logistik cari perusahaan logistik di daerah mana kan banyak tuh langsung lalu begitu Anda lihat Oh ini begini research dulu Oh perusahaan ini lihat website-nya kepoin lah mungkin bahasa bahasa bahasa gaulnya adalah kepoin aja Oh ini website-nya begit gini Lalu instagram-nya seperti ini dia ada artikel enggak mungkin artikel-artikel ataupun ada blog atau apa kita lihat lihat linkin-nya juga Oh lihat orang-orang di linkin-nya siapa aja Oh di sini ada purchase Manager ada marketing Manager atau apa Kita lihat apa sih di Linkin itu gimana perusahaannya seperti apa sih seberapa besar sih kira-kira Anda bisa dapat gambaran dari perusahaan tersebut Jadi yang pertama lakukan resar Cari informasi sebanyak mungkin Siapa orang-orangnya ada di sana kalau bisa kita cari tahu website-nya seperti apa Kalau ada di youtube-nya kita tonton kalau ada instagram-nya kita lihat Pokoknya kita lakukan research banyak banyak closers yang alah udahlah pokoknya tahu perusahaannya Ini alamatnya ini website-nya ini sudah selesai no research itu betul-betul anda lakukan risarch seperti kita detektif ya sebelum kita mau ketemu sama orangnya kita cari tahu nih kira-kira gimana ya perusahaan ini apa sih bergerak Berapa lama perusahaannya Terus apa aja prestasi-prestasinya kalau bisa kita lakukan resarch ya kalau memang kita perlu baru kita telepon nah itu tapi level du level 1 kita resarch yang sangat-sangat detail kalau perlu Anda dibantu oleh tim Anda boleh tapi lakukanlah ya ngomongnya gampang coach betul ngomongnya memang gampang tapi bukan hanya ngomong benar-benar dilakukan itu yang akan buat Anda berhasil Kenapa orang Apa bedanya orang sukses sama orang yang gagal orang sukses itu melakukan planning makanya bisa sukses orang gagal adalah ya jalan aja gitu aja makanya tidak sukses jadi orang sukses melakukan planning untuk sukses kalau saya tanya Anda Anda punya sukses plan enggak anda punya sues plan engak jangan-jangan Saya gak punya sues plan anda punya jalan-jalan engak punya jalan-jalan plan kan nanti mau ke Bali nanti mau ke mana gitu kan anda punya jalan-jalan plan Nanti bulan Desember mau jalan-jalan anda punya jalan-jalan plan Kenapa sukses enggak dibikin plan setelah anda lakukan research ya Nah ada beberapa hal yang pasti setelah anda baca setelah anda lihat setelah anda pelajari Oh companynya seperti ini oh perusahaannya beginibegini bergeraknya di bidang begini oh beberapa penghargaan sudah diterima ya Ada foto dengan ini foto dengan ini foto dengan ini berarti dia sudah ada penghargaan sudah ada achievement di perusahaan tersebut Oh ini ownernya langsung foto sama menteri ownernya foto sama presiden misalnya begitu Oh berarti ini perusahaan ini memang betul-betul mengejar sesuatu yang the best Oh ada beberapa prestasi prestasi anda tahu kan karena anda sudah research nah tentunya Setelah anda melakukan research pasti anda ada beberapa hal yang tidak tahu ada beberapa hal yang anda pengin lebih tahu lagi Makanya anda lakukan First Contact bukan cold calling cold calling itu adalah Anda enggak kenal dia dia enggak kenal Anda Anda juga enggak pernah lakukan resarch tiba-tiba telepon pasti gugup dong Halo Pak Selamat siang pak saya Hendra Pak dari perusan ABC Pak saya mau tahu Pak saya boleh ngobrol dengan ininya enggak Pak E bagian purchase managernya mau ada apa ya Eh kita mau ingin menginformasikan perusahaan kami ya Anda cold calling anda tidak lakukan research mereka enggak tahu anda anda gak tahu enggak dia Bagaimana kita bisa masuknya smooth Ya beda antara First Contact dan cold calling adalah COD calling itu tidak ada planning main hajar dikasih list perusahaan dikasih list nama langsung telepon anda pakai script wrong dan banyak perusahaan yang masih seperti itu selamat pagi pak saya hend pak dari perusahaan ABC boleh kita menginformasikan Pak tutup Selamat pagi Pak saya dengan Hendra Pak saya dari perusahan ABC Pak boleh in menginformasikan sesuatu Pak tutup because you do the cold calling not called calling is a First Contact contact pertama kali atau mungkin First Contact call pertama kali contact lewat telepon nah karena kita sudah lakukan resarch jadi pada saat kita telepon di sini mindsetnya adalah Saya mau cari tahu Saya mau ngobrol sama orang yang saya sudah R Saya pengin tahu ngobrol Saya mau melakukan survei jadi saya mau melakukanari tahu kan gitu jadi we not selling kita mau cari tahu bayangkan begini seorang student studen ya E Mungkin dia anak kuliahan atau apa dia melakukan banyak Ris di perusahaan karena dia Ada tesis ada satu tugas yang dia harus presentasi ya di depan teman-temannya Nah berarti apa berarti anda kan harus cari tahu sama orangnya benar enggak Bu ini tuh Ee di perusahaan ini sudah begini begini begini betul enggak Bu di perusahaan ini sudah beginiini kan Anda mesih telepon untuk cari tahu ya Bukan kayak kita mau jualan kan nah sama di First Contact adalah Anda telepon Selamat siang Ibu saya dari perusahaan ABC saya sudah melakukan beberapa risarch dari perusahaan Ibu eh Boleh saya ngobrol dengan ibu ini atau Boleh saya ngobrol dengan papa ini E saya sudah lihat karena di sini nah kita pengin ngobrol aja in case ada beberapa hal yang Saya ingin ee berikan solusi buat perusahaan Ibu mungkin ada benefit Mungkin kita bisa sampaikan is it ok lain karena you do the research first when you talk to the first time anda punya mindset yang berbeda Anda more Confident you You are more und you have more understanding about this company kan jadi very very smooth masuknya enggak Halo Pak Selamat pagi Pak saya dari perusahaan ABC Pak boleh menginformasikan sedikit Pak not like that because you do the research already then when you call you have the confidence ya itu beda when you have the confidence orang yang terima juga Lain Wah ini perusahaan yang ini yang ngon ni orangnya sangat Confident kayaknya Saya punya keyakinan orang ini bisa bantu kami jadi dari nada Anda telepon aja ingat 70% of closing is not because of the penjelasan It's not because of presentasi It's because of your confidence It's because of your firm you are know what you are doing ya begitu Anda ketemu dokter Anda sudah yakin baru dokternya belum kasih obat dari ketemu aja first impression aja dari dia tanya aja mungkin baru nanya sekali pertanyaannya ataupun bahkan confidennya sudah membuat anda sembuh That's closing bukan dari Bu inih produk kita begini begini Bu Perusahaan kita di perusahaan ini kita kuntungan begini the closing rate ya closing ataupun tingkat closing yang tinggi itu bukan diukur dari seberapa Anda jago presentasi no seberapa Anda ngerti product knowledge no tapi the way you say the tone then the confidence 70% closing because of your confidence Maka kalau anda enggak laku resis Bagaimana bisa Confident tahap kedua right tahap ketiga ini yang saya sebut dengan negotiation and closing ada beberapa case sales-nya semu sekali artinya lakukan research konak pertama kali presentasi langsung Deal Saya bersyukur Ya Tuhan kasih Anugerah kasih berkat kasih Hikmat satu kali langsung ketemu dengan prospek ya langsung Deal di tahap ketiga ada beberapa yang mungkin tahap ketiga masih satu kali dua kali t kali kali follow up baru bisa closing It's OK engak masalah anda enggak salah bukan sesuatu yang wah gagal no maybe Di sini perlu negosiasi dengan banyak orang maybe Di sini perlu negosiasi dengan banyak decision Maker maybe Di sini perlu ada diskusi lagi perlu ada sebagainya It's ok tapi intinya adalah when you do the First Contact itu confiden-nya sangat luar biasa sehingga mereka mau menjadwalkan untuk ketemu dengan para decision Maker atau para Leaders atau para bod dan sebagainya when you don't do this well mungkin ini pun tidak terjadi ya jadi negotiation bisa harga negotiation bisa term of payment negotiation bisa mungkin produk lain atau apa yang di Anda berikan sebagai sebagai satu negotiation weapon macam-macam jadi negotiation jugaus persiapkan just in case customer bilang harganya mahal just in case customer bilang ini di luar budget kita just in case customer bilang nanti saya pikin dulu Anda harus juga persiapkan makanya when you do the planning you prepare for the negotiation apapun yang akan terjadi di dalam presentasi ini dan waktu saat Anda presentasi ingat The Way You present ya your perform your appearance masih benar-benar sangat-sangat PD banget sangat-sangat bagus sangat-sangat keren Jadi bukan hanya packaging yang keren tapi ininya juga harus keren mindsetnya juga harus keren Anda harus prepare Kalau Anda ketemu dengan prospek-prospek yang sudah siap untuk ya istilahnya menembak Anda atau menghajar anda dalam tanda kutip jangan sampai Anda ditembak dua tandak 3 TK 4 goyang Ya bagaimana bisa closing ya jadi basically saya kasih kesimpulan buat Anda so ini adalah hal yang saya bantu klien-klien saya bagaimana You are prepare for the closing ya zaman sekarang customer sangat-sangat lebih Piky sangat lebih pintter S sangatsangat selektif mereka juga Smart mereka tidak merasa mereka adalah cocok dengan anda mereka akan banyak cari yang lain karena banyak orang-orang lain banyak kompetitor banyak suli-suply lain juga ataupun fend-fend lain yang juga presentasi kepada mereka ya jadi jangan sampai You are wasting waktu buang waktu buang energi buang tenaga nembak ya terus-terusan nembak atau presentasi presentasi presentasi tapi enggak pernah closing ya kalau pakai angka Misalnya Anda nembak misalnya ada 30 kali dalam sebulan tapi yang closing satu misalnya ya berarti 29 kan kebuang waktu energi waktu yang paling mahal karena enggak balik lagi dan kalau kita lihat di laporan keuangan ya bulan itu pasti jelek banget penjualannya karena cuma satu ya dan anda misalnya punya l orang sales l orang sales misalnya satu sales 301 ada yang 30 nol bahkan ada yang mungkin rajin banget 60 Tapi yang closing nol berarti bukan masalah Rajinnya zaman sekarang rajin bagus ya dibanding yang malas yang banding yang rajin artinya Dia lapar ya tapi kalau enggak ada skillnya sayang-sayang peluru kebuang nembak Enggak ada enggak nembak enggak kena gitu kan sayang peluru kebuang dan beli peluru kan mahal artinya beli waktu ya beli beli kita ketemu orang kan itu kan mahal waktunya jangan sampai Anda buang ya waktu energi dan hasilnya enggak maksimal ya so ini adalah kesimpulan buat Anda when you want to do closing ya you need to have a plan ini saya kasih Anda plan yang sangat-sangat mudah research First Contact lakukan dengan baik negotiation and closing Anda bisa nonton video-video saya tentang bagaimana cara closing Bagaimana cara melakukan FCC atau First Contact call silakan Anda cek di video-vide saya di eh channel ini Oke so bagi Anda yang merasa saya harus lebih tajam lagi closing harus lebih tinggi lagi tingkat conversion ya Anda bisa hubungi tim saya ya dan kita akan aturkan pertemuan untuk bisa bantu Anda dengan lebih maksimal lagi macam-macam program saya tapi anda bisa kact tim saya untuk bisa anda tahu apa saja yang bisa kita bantu untuk anda bisa closing lebih banyak dan anda bisa dendapatkan keuntungan profit revenue lebih baik lagi so sukses selalu buat Anda salam closing"
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transkripsi: Transcript: "biasanya rata-rata orang sales itu Bawa kartu nama ya kan kartu nama itu sudah umum ya Semua orang sales di dunia ini pasti kalau kita ketemu dengan orang baru yang belum kita kenal kita kasih Pak ini kartu nama saya Bu ini kartu nama saya silakan disimpan biasanya rata-rata customer gimana oh iya oh iya pak Hendra ya Iya pak Hendra terima kasih ya Pak ya nanti saya eh Hubungi kalau ada apa-apa Oke masukin ke tasnya dan sebagainya mungkin sudah berapa tahun lupa tuh terima kartu nama ya Apakah Anda juga merasa seperti itu Anda dikasih kartu nama begitu Anda lihat 5 tahun lagi ini orang ini ketemu di mana ya siapa ya Oh iya ya Oh saya baru ingat udah lama banget enggak pernah dihubungin kan gitu ya berarti artinya dari sejak Anda kasih kartu nama sampai orang mau transaksi dengan anda itu butuh bisa jadi mungkin 10 tahun kali ya kalau anda enggak remind mereka Kalau Anda enggak kasih mungkin konten-konten yang anda buat di sosial media dan YouTube ataupun tiktok dan Instagram dan sebagainya mungkin mereka sudah lupa tentang Anda ya if they don't know you if they don't even know your Exist Apakah anda apakah mereka akan beli dari Anda Enggak kan basically ya kartu nama sih Oke tapi saran saya bukan hanya kartu nama instead of that saya kasih small gift small gift yang saya kasih adalah 5 juta voucher Jadi biasanya kepada prospek yang datang untuk ketemu saya dia sudah lihat dari YouTube dia sudah lihat dari Instagram mungkin dari tiktok dan sebagainya instead of kartu nama pak this is small gift for you thank you for allocating the time to see me I have this voucher for 5 Million untuk just in case kalau bapak butuh program dari saya atau mau beli produk-produk saya Bapak sudah dapat voucher R juta ini simpan aja Pak masa berlakunya sekitar 6 bulan dari sekarang this is for you oke small gift bisa macam-macam bisa voucher ya saya dalam hal ini pakai voucher Anda bisa pakai mungkin hadiah kecil misalnya coklat kecil ataupun apapun yang kreatif Bow paint atau apapun Anda bisa lakukan dengan sangat kreatif ya Pada saat Anda ketemu prospek Anda Harusnya bisa berbeda Supaya apa karena kalau kita sama dengan sales yang lain customer bisa jadi lupa sama Anda siapa ya ini sales-nya siapa ya namanya siapa lupa ya tapi kalau kesan pertama saja Anda sudah kasih sesuatu yang beda bisa jadi mungkin kustomer Bilang hmm ini beda ya ini sesuatu ini sesuatu saya kasih dikasih small gift A atau mungkin kasih coklat kecil aja Wah atau mungkin pas customer bawa anaknya gitu kan Ini Bu silakan Ini buat anaknya ya ini permen kecil mungkin anaknya suka senang Wah ini satu kesan pertama yang bagus itu yang pertama Nah bisa jadi mungkin instead of kartu nama ya Saya biasanya kasih thank you card tadi pertama small gift yang kedua bukan hanya kartu nama tapi Thank you card Thank you card adalah begini Pak Terima kasih Bapak sudah mau datang ketemu saya ataupun eh kita bisa bertemu saat ini Ini thank you card buat bapak just in case kalau nanti mungkin teman-teman Bapak juga ada yang mau beli produk dengan saya dan sebagainya ternyata ee mereka butuh dia aken bapak kenalin dengan saya nanti Deal Bapak dapat reference eh referal fee ya this is a bonus for you lah ya kan bukan artinya Bapak harus e Kenalin saya enggak tapi just in case kalau bapak punya teman yang mungkin bisa ada benefit kalau beli produk dari kita nah bapak bisa gunakan referal code ini buat jadi referal fee buat bapak so maybe it's a win-win for you also ya this is a thank you card and also a referal code for you Kalau anda seorang sales Eh saat ini pastinya Anda juga punya konten-konten yang ada di tiktok Instagram YouTube mungkin ya mungkin pak silakan pak di situ juga ada video-video saya bapak bisa cek juga basically bapak ingin tahu apa yang bisa kita bantu klian-klien kita silakan nonton video-video saya Nah setelah customer terima Thank you card dan juga referal code dia akan simpan karena bisa jadi ini bisa berguna buat dia ya kan jadi Mungkin dia enggak Simpannya cuma di meja tapi mungkin simpan di dompet karena ini berguna gitu kan Terus di situ ada konten-kontennya di situ ada referal code dan sebagainya ya Pak Ini kalau bapak gunakan lumayan Pak bisa dapat sekian persen ya bukan hanya mau motivasi untuk dapat itu sih tapi kita bisa bantu teman-teman kan lumayan ya itu yang kedua yang ketiga Anda pernah enggak ketemu orang sales atau mungkin anda ingat enggak orang sales yang di mana anda beli komputer dengan dengan dia ya kan anda beli komputer satu set gitu kan eh laptop ataupun satu set desktop dan sebagainya lengkap semua dengan printer dan sebagainya Anda masih ingat enggak nama sales-nya siapa jangan-jangan Anda lupa iya ya siapa ya saya belinya di mana ya Ah lama tuh ya mungkin sudah 5 tahun yang lalu saya lupa namanya siapa saya siapa namanya lupa tuh ya tapi saya Ber di toko a mungkin tokonya ingat tapi orangnya lupa ya kan mungkin tokonya ingat tapi orangnya lupa Kenapa karena mungkin ya enggak pernah dihubungin enggak pernah dikontact enggak pernah diouch gitu kan Ya bisa jadi Anda yang menjual komputer juga udah lupa customernya yang mana karena saya jual komputer ke lebih dari mungkin 1000 Customer dari mungkin 5 tahun ini Jadi saya sudah lupa yang mana ya kan pertanyaannya begini ya kalau Anda lihat hotel ya di hotel itu servis sangat diting sangat dijunjung tinggi ya kalau Anda datang ke hotel kan pasti ya Misalnya Anda e drop barang anda di hotel gitu kan pas masuk Anda masuk ke dalam sebuah hotel ya Pasti si Porter segala macam bawain barangnya ya lalu anarin ke lift bawain masuk ke kamar dan sebagainya Itu kan anda menginap di hotel berapa sih satu malam ada yang mungkin Rp500.000 rp00. 000 Ya ada yang Rp800.000 ya hotel bintang tiga lah mungkin kan gitu ya jadi ya Ah Anda diservis dengan sedemikian baik oleh pelayan di dalam E hotel tersebut ya kan anda mau breakfast siakkan Pak ini mejanya Bapak mau diambilkan apa kopi atau teh gitu kan Anda dilayani ya room service 247 gitu kan e Bapak mau pesan apa minuman yang hangat atau apa ya kan Bapak kalau ada apa-apa silakan hubungi kami perlu apapun silakan hubungi kami gitu kan anda menginap satu malam Rp800. 000 tapi pelayanannya begitu bagus ini customer anda beli sama anda R juta tapi anda enggak pernah telepon anda enggak perah pernah hubungin Anda enggak pernah kontak ya kan lupa jadi customer kira-kira gimana akan ingat Anda Kalau anda sendiri tidak ingat mereka kan gitu ya jadi yang ketiga saran saya adalah Anda in touch dengan mereka Pak gimana sudah beli komputer dari kami ada keluhan apa ada kendala apa apa yang bisa kami bantu lagi supaya mungkin Bapak lebih ee lengkap lagi ya yang Bapak butuhkan Apakah sudah oke Pak printer sudah tintanya gimana oke Pak aman Pak terus e ada kendala apa komputernya saat ini gitu kan Apakah Bapak sudah tahu kita ada fitur-fitur yang terbaru kita punya software yang terbaru ini bisa mempercepat bisa merawat juga kita punya satu sistem Pak supaya e laptopnya ini bisa kita rawat dengan baik jadi kita ada satu maintenance e service dari kita setiap 4 bulan sekali kita akan datang di sana Ini no charge at all Pak cuman kita maintenance aja just in case kalau misalnya namanya komputer dipakai setiap hari takutnya ada kendala dan sebagainya jadi kita ada four months service maintenance it's Totally free ya it's eh untuk berikan layanan yang terbaik khususnya untuk para customer-customer kita yang membeli komputer yang di atas R juta seperti bapak Nah itu kan satu service yang bisa kita berikan kepada customer gitu kan jadi artinya Apakah kita hanya jual produk atau kita sebetulnya bukan hanya produk tapi kita juga berikan service kepada customer nah customer yang dikasih service begitu baik ya bahkan Anda layani dengan begitu ya sesuai dengan apa yang mereka ekspektasikan bahkan anda memberikan lebih dari ekspektasi mereka Apakah kan mereka akan ingat anda apakah mereka akan lebih mengenal anda apakah mereka akan lebih likely lebih lebih pengin untuk mereferensikan temannya untuk ketemu Anda bayangkan kalau anda sebagai customer anda tidak pernah dihubungi tidak pernah dikontact Tidak Pernah Difollow up Padahal anda beli dari eh supplier tersebut ataupun toko itu atau ya ataupun beli dari manaun ee Anda rupiahnya cukup besar sampai dengan misalnya ratusan juta tapi enggak pernah ada yang kakct enggak pernah ada yang hubungi enggak pernah ada yang follow up enggak pernah ada yang kasih gift kecil pun enggak pernah ada bahkan kue ulang tahun pun enggak pernah dikasih jadi Apakah anda akan ingat toko itu apakah anda akan ingat pemiliknya kan enggak juga ya Jadi balik lagi ya supaya Anda bisa mendapatkan referensi ya bukan hanya mendapatkan referensi pertama-tama sebagai seorang sales Ingat tugas kita bukan jualan tugas kita adalah membantu customer Ya we don't sell we close closing artinya we give ya sesuatu solusi yang tepat yang mereka cari tapi saya masih pikirin dulu ya apakah paket a apaau Paket B apa sih Bu yang di benang ibu yang perlu dipikirkan Iya kalau paket A kan sebetulnya memang harganya lebih murah tapi kan mungkin begini begini begini tapi kalau Paket B memang lebih mahal lebih lengkap sih tapi ya ya itu ya Gimana ya menurut ee Bapak ya oh gini Pak kalau Saran saya memang setuju sih Pak mungkin bapak bingung pilih paket a apa Paket B Tapi bapak lihat long term gimana Biasanya kalau bapak beli produk itu bapak lihatnya jangka pendek apa jangka panjang ya jangan panjang sih Nah seandaikan Memang Yang A itu lebih murah ya mungkin untuk cash flow eh saat ini mungkin lebih pas Tapi kalau bapak ngelihatnya long term ya Ini yang paket B memang lebih mahal tapi kalau long term itu ini lebih kuat Pak Lebih awet jadi istilahnya Bapak juga bisa hemat dia Kalau yang paket a ini mungkin ya sekitar 2 tahun tahannya tapi kalau yang paket B kita sudah ada customer Yang beli itu dia sampai 6 tahun masih oke dan dirawat dengan baik gitu ya Hm Iya Jadi kalau saya sarankan tapi terserah bapak ya Pak ya lebih baik sih kalau bapak ngelihatnya ee jangka panjang lebih baik ambil paket B saja hmm gitu ya Pak ya gu ya Iya Pak tapi balik lagi Terserah Bapak What do you think Iya deh kalau gitu baik aja oke Pak it's a good choice good decision I think it's sangat berpilihan yang sangat bijak nah closer harus diimbangi bukan hanya dengan memberikan solusi tetapi juga dengan servis namanya kalau servis kan melayani melayani salah satunya yang paling simpel adalah mendengarkan customer komplain AB j j j kita diam ya Bu Iya Pak i Bu i Pak Terima kasih Pak atas masukannya terima kasih kita mendengarkan itu juga sudah melayani banyak orang yang tidak mau mendengarkan customer sudah cot enggak didengerin bahkan chat Bang panjang enggak dibaca enggak direspons ya mungkin Dir responsnya lama karena ee tahu itu negatif sebetulnya ya kita hadapi aja oke Pak terima kasih atas komplainannya saya mohon maaf atas ee apa yang menjadi mungkin ada kesalahan dan sebagainya miskomunikasi Tapi basically terima kasih atas inputnya inputan nya Pak sebagai gift for you we give you voucher ya R juta ya kan untuk kompensasi ini ya Nah itu kan orang yang tadinya marah dengan cara anda respon dengan baik orang jadi merasa iyaya kok responnya bagus ya terima kasih loh ya dengan respon bagus iya i enggak apa-apa terima kasih juga Pak enak kan Nah setelah itu dia mungkin Berapa hari kemudian Wah asik ya servisnya bagus dia jadi ingat nah teman saya kayaknya butuh nih bisa jadi Anda dapat referensi ya itu contoh Nah jadi kesimpulan dari video saya di topik kali ini adalah Apakah Anda saat ini ya bukan hanya anda jago jualan ya Kalau jago jualan tapi servis enggak bagus Anda bisa jadi dilupakan oleh customer atau mungkin customer hanya beli satu kali dengan anda karena anda hanya jago jualan jago mungkin bisa menginfluence customer bukan itu tujuannya jadi jago jualan itu adalah Mungkin orang istilahnya jago jualan kalau orang jualan bagus bisa dapat hasil bagus bukan itu sebetulnya ya tugas kita bukan jualan tugas kita bantu orang lain ya bantu orang lain untuk untuk bisa mendapatkan apa yang mereka butuhkan ya orang tuh enggak senang kalau dijualin ya kan anda sebagai customer Senang enggak dijualin Pak Ini Pak Pak ada ada bonus Pak ada ada harga khusus Pak segala macam ini Um sekarang Pak kan enggak senang kalau dijualin kayak gitu kan orang enggak senang dijualin tapi orang senang beli so apa yang kita lakukan sebagai seorang closer adalah kita bukan jago jualan kita itu jago untuk bantu untuk bertanya yang tepat kepada customer sehingga kadang-kadang kebingungannya mereka atau kekhawatir irnya mereka keraguannya mereka bisa teratasi dengan solusi yang kita berikan itu tugas kita Apakah anda ingin membantu banyak orang sehingga orang yang kebingungan punya kekhawatiran punya keresahan bisa terbantu gara-gara produk Anda terbantu gara-gara servis Anda kan gitu tugasnya berarti supaya kita bisa bantu mereka ngapain tugas kita ya dengerin dan Ger itu adalah pelayanan Ya dengerin kasih Respon yang baik adalah pelayanan nah kesimpulan buat Anda saat ini adalah ingat untuk kita bisa mendapatkan customer Yang solid ya Sekali lagi bukan jualan tapi kita bantu customer-customer kita untuk dapatin solusi yang tepat dan lakukan one two the punch dari saya ya Yang pertama adalah bukan kartu nama ya tapi adalah a small gift ya bisa jadi voucher Oke ataupun kue kecil atau coklat atau whatever it is it's a box of choclate Pak This is a box of choclate for you ya kan for your children dan sebagainya bisa small gift yang kedua adalah Anda bisa kasih semacam macam Thank you card yang di situ juga bisa isinya referal code jadi bapak bisa gunakan kartu ini as This is my thank you card for you dan bapak bisa gunakan ini ya sebagai referal code kalau bapak punya teman-teman yang nantinya bisa eh Bapak refer ke saya bapak mendapatkan referal fee Tapi tentu motivasinya bukan untuk dapat referal fee ya motivasinya Bapak ingin bantu teman bapak karena teman bapak bapak lihat Pusing eh khawatir dan sebagainya bapak lihat mereka perlu dibantu terus bapak kenalkan ke saya ya ya sebagai kompensasi ya saya kasih referal fee buat bapak is a professional thing Pak dan yang ketiga adalah Eh kita harus follow up bukan kita cuma biarkan mereka sudah beli R juta R juta biarkan mereka enggak pernah dihubungi enggak pernah ditas enggak pernah Difollow up mereka enggak ingat Anda kalau mereka enggak ingat Anda bagaimana mereka akan refer ke Anda dan bagaimana mereka akan beli balik ke anda jadi lakukanlah follow up touch dengan baik Berikan service yang baik Semoga bisa bantu Anda sukses selalu dan salam pengus ha"
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transkripsi: "Hai Pernahkah anda ditelepon resolve marketer misalnya begini Selamat pagi dengan Bapak Budi ia perkakas Elisa dari perusahaan xyz Pak boleh mewakilinya sebentar ada apa ya ini Pak saya ingin memberikan informasi kepada Bapak nanti ya Sibuk tutup Selamat pagi Pak dengan Bapak Budi Iya betul set pertandingan bisa dipesan xset Pak boleh saya mengganggunya sebentar ada apa ya Pak ini saya ingin memberikan informasi nanti ya sedang ada kerjaan tutup Halo selamat pagi pakai dengan Bapak Budi Pak Iya ini perkawinan saya Lisa saya dipesan xset Pak bolehlah saya mengganggu waktunya sebentar ada apa ya ini saya ingin bahkan informasi-informasi tentang apa informasi tentang produk-produk yang akan kami update buat bapak nanti ya sedang meeting tutup Nah jadi setiap kali telemarketing telepon anda Dian dapat mendapatkan respons ditutup ataupun ditolak ataupun ditegor atau nanti ya Saya sedang meeting nanti saya sedang ada urusan saya sedang di jalan dan sebagainya akhirnya telemarketing Aduh saya mau telepon at&t takut ditolak Telepon B nanti takut direject Telepon C takut dimarahin telepon dek ya takut ditutup teleponnya telepon en3 ya takut belum apa-apa sudah disemprot dimarah-marahin Ah saya bernapas sudah daun mentalnya ya Saya dulu pernah menjadi seorang telemarketing memang itu adalah mental yang harus kita kuasai menguasai menguasai mental jadi kita harus menguatkan mental bahwa kita menelepon itu tujuannya untuk memberikan good news untuk memberikan Kabar baik Jadi kita harus punya semangat kita harus yakin bahwa apa yang kita berikan itu sebabnya baik buat mereka itu dulu macetnya Yaa Nah jadi Disini di video ini saya ingin share kepada anda tips bagaimana supaya anda jika anda bekerja sebagai seorang telemarketer ataupun anda mempunyai perusahaan yang punya call center Anda bisa pastikan botim telemarketer nya bisa melakukan selling ataupun soft selling ya bukan software dengan bukan hanya hal tapi lembut ya lembut hatinya tidak terlalu keras ya artinya tuh kita bisa fleksibel ya lemah-lembut lemah lembut hatinya kita tidak rasa tidak kaku gitu loh tidak seperti robot kita tapi kita lemah lembut soft selling ya dengan baik artinya dan saling itu artinya adalah membantu orang mendapatkan apa yang mereka butuhkan sekali lagi soft adalah lemah lembut lemah-lembut beli bukannya lemah ya Selamat pagi Pak dengan Bapak Budi niscaya dengan Desa bukan begitu Itu lemah beda itu itu lemes bukan lemah ya lemah tuh lemah lembut hatinya lemah lembut fleksibel sang pagi dengan Bapak Budi saya dengan Lisa Pak senyum itu lemah lembut tidak keras hati tidak emosional tidak robot Selamat pagi Pak saya dengan Lisa saya dengan perusahaan xyz Pak Betul Pak nih dengan Bapak Budi tidak seperti robot tapi lemah lembut selling adalah bukan Puspa ini pasti ada produk baru Pak saya bisa upgrade Pak beli Pak itu push kita selling adalah membantu orang mendapatkan apa yang dia butuhkan Halo Pak Bapak butuhnya apa itu kenapa yang lupa butuhkan saat ini kita tak hanya kebutuhannya ya jadi beda sel yaitu membantu orang lain untuk mendapatkan apa yang dia butuhkan lebih bagus kalau dia cerita kebutuhannya kalau dia nggak cerita kita tanya apa yang dia butuhkan itu tujuannya disini Saya ingin memberikan tips untuk Anda khususnya ya supaya anda sebagai seorang telemarketer misalnya ataupun Anda pemilik bisnis yang punya call center Anda minimal dengan tips ini bisa membuka wawasan para telemarketer Nya sehingga mereka bisa melakukan telemarketing dengan baik ya Nah yang pertama adalah harus Tentukan tujuannya dulu andar Tentukan tujuannya dulu maksudnya tujuan begini misalnya tujuan kita telepon ke dia adalah untuk upgrade promo ya upgrade produk ya kita punya promo untuk upgrade jadi customer sudah beli dengan paket X lalu harus diupgrade untuk upgrade perlu tambah sekian rupiah ya Sehingga Promonya atau upgrade produknya bisa bisa cek terupdate saya dia melihat Keenan internet ya Nah dia upgrade produknya sekian lalu bisa mendapatkan layanan lebih baik meski begitu tapi customer harus tambah lebih ya harus bayar lebih istilahnya begitu untuk upgraded ya Nah setelah tetapkan tujuan yang kedua adalah teh yang kedua yang pertama adalah tetapkan tujuan teh yang kedua adalah Tunjukkan benefitnya atau Tunjukkan apa keuntungannya buat dia Ya Tunjukkan keuntungannya buat dia kabar baiknya apa ya Tunjukkan keuntungannya nomor dua jadi kita pastikan nanti saya demokan ya yang ketiga adalah tanyakan kebutuhannya ketiga tanyakan kebutuhannya ya kempat Terangkan solusinya Terangkan solusinya yang kelima adalah cek temperatur yang keenam telah coolpad e2c 4tech 2C Teh Yang pertama adalah tetapkan tujuannya kedua adalah Terangkan atau Tunjukkan benefitnya ketiga tanyakan kebutuhannya keempat Terangkan solusinya hai lalu Ceng berikutnya cek temperatur dan closing ya nah saya demo kantuk anda jadi begini contoh soal pagi dengan Bapak Budi ya saya dengan disapa dari perusahaan swasta Boleh saya mengganggu waktunya sebentar nanti ya Sayang sibuk tutup ya Nada sudah baiklah Bapak tetap senyum Selamat pagi Pak dengan Bapak Budi betul saya dengan Lisa Pak dari pesan expressed pak saya bisa mengganggu waktunya sebentar ada apa ya Pak saya ingin memberikan kabar Baik Pak untuk bapak seng berikan kabar baik buat Papa jadi Tunjukkan kabar baiknya Tunjukkan keuntungan buat lihat setiap orang mendengarkan yang namanya Wei FM watch it for me Apa untungnya buat saya What's in it for me jadi Pak saya kasih kabar baik buat bapak oh ya ada apa nih Nah begini Boleh minta waktunya sebentar ya Pak ya boleh ya minta waktunya sebentar ya nadanya emosionalnya lalu ton nya juga jelas boleh paste waktu sebentar ya Pak boleh kalau Bapak Ibu Bapa Lex nanti-nanti saja sebentar kok atau pakai sekarang aja Oke kalau Baik pak ya Oke jadi kita pastikan dia sedang bisa ditelepon dan sedang bisa ngobrol dengan kita kalau terdengarnya dia sedang sibuk atau sedang terburu-buru atau nadanya Ketus kita tanya balik Bapak sedang sibuk atau apa Enggak papa kita bisa telepon balik cuma sebentar Pak ini tapi good news buat bapak ini tapi good news Bible pada saat kita sampaikan itu kita sampaikan dengan semangat ya ya ini kabar baik buat bapak ini adalah kabar yang menguntungkan buat bapak suka yang seperti itu itu terlalu seperti kaku gitu loh jadi ini kabar baik buat bapak semangat ya oke oke Ada apa ya Pak Bapak bisa waktunya sebentar ya Pak saya boleh tanya payah untuk bisa bantu Bapak dengan lebih baik lagi keuntungan untuk bisa bantu Bapak dengan WB kali boleh saya tanya beberapa pertanyaan boleh boleh ya saya tanya beberapa pertanyaan boleh ya boleh ya Eh ada Mbak kalau boleh tanya Bapak saat ini di rumah banyak yang menggunakan internet atau ada berbanyak yang yang ada di rumah yang buruan internet ada saya ada anak saya diisi saya ya pokoknya kita semua beli enggak menggunakan internet oke bapak gimana dengan kondisi sekarang tanya ya gimana dan kondisi sekarang ia Kalau sekarang sih suka oke ya Apakah Bapak Happy dengan layanan kami dan sebagainya ia cukup Epic Kalau boleh tahu pak Hpnya bapak 1-10 berapa kita rating kalau perlu 1-10 ya mungkin 7 Oh 7 ya oke apa yang bisa kami bantu Pak supaya bisa lainnya lebih baik lagi apa butuhkan supaya langit lebih baik lagi boleh juga ya tanya kebutuhannya apa yang membutuhkan supaya lainnya bisa lebih belajar bapak bisa lebih happy lagi gaya kalau bisa tuh ininya begini begini begini dia Sebutin apa kebutuhannya dan sebagai saat ini bahkan bahwa butuhkan Pak supaya bapak bisa menikmati layanan lembek lagi apa yang bawa butuhkan supaya lainnya bapak bisa menikmatinya lebih baik lagi ya saya butuhnya ini ini dan sebagainya disebutkan butuhnya apa Oke kita cat kebutuhannya Pak yang paling penting apa Pak kebutuhan yang paling penting bapak inginkan ya kalau bisa sih speednya lebih bagus kalau lebih cepat lebih bagus kalau bisa terus nggak nggak sampai nggak konsisten dia kadang-kadang hari ini bagi sosok lambat dan sebagainya ya Sekarang kita akan pada saat upload ataupun pada saat kita ingin nonton ini kan suka terganggu ya kalau internetnya tidak konsisten Oh begitu ya jadi yang Bapak butuhkan apa saat ini pak yang saya butuhkan adalah kecepatan yang sangat konsisten ya Dan saya bisa gunakan ini semuanya bisa menikmati Oke gitu ya Kok Pak Terima kasih Pak inget kasih compliment Pak Terima kasih atas sharingnya ya oke nah kalau saya cek data Bapak ya ternyata memang penggunaan Bapak ini sudah cukup banyak yang menggunakan di rumah bapak seperti bapak sampaikan memang banyak yang gunakan dan memang sudah melebihi ya limitnya dari kuota datanya Pak Oh begitu ya Iya jadi makanya agak tersendat nah solusi dari kami adalah ada beberapa solusi Pak ingat solusi ya Terangkan solusi ya solusinya ada beberapa solusi-solusi yang pertama adalah bapak bisa upgraded ya dengan update-nya dengan Cukup sekian bapak bisa tambah kuotanya sehingga lebih cepat dan pastinya konsisten pakar kita sudah dapet yang beberapa pekan di jaringan dan ini sudah ada perbaikan jadi pastinya lebih konsisten Jadi absolusi yang pertama terupgrade Ya tambah sekian tapi pastikan kebutuhannya makin banyak Betul ya karena sekarang online semuanya sudah digital dan sebagainya pastinya kebutuhannya makin banyak jadi pastinya Bapak lebih untung pada saat Bapak upgrade itu satu nah solusi yang kedua bapak bisa ambil paket 3 bulan langsung Pak Nah Bapak dengan ambil pakai tiga bulan kita punya promo sehingga kalau bapak ambil langsung tiga bulan Bapak langsung kita update secara otomatis tanpa harus bayar lagi tapi apa langsung bayar tiga bulan Oh begitu ya Iya jadi Bapak langsung kita update secara otomatis dan beku berlangsung tiga bulan Oh gitu ya Iya jadi 2pac solusinya Jadi yang pertama bagus update langsung dengan tambah sekian langsung lainnya lebih banyak kuotanya udah banyak pastinya lebih cepat kedua adalah Bapak bayar langsung tiga bulan kita langsung upgrade secara gratis tanpa harus global Nah setelah kita berikan solusinya kalau Katanya cek temperatur Pak gimana Pak sejauh ini apakah yang saya bisa bantu membantu bapak Oh ya Bantu saya bantu sekali oke kira-kira lalu Polsek Jadi langsung pak bapak yang mana Pak solusi yang paling bagus bapak yang upgrade goyang mp3 Bulan langsung eh ya saya coba pikirin dulu ya Nah oleh sepak Setuju Pak sebab bikin Silahkan gak papa nanti mungkin saya bisa telepon Bapak kira-kira kapan karena promo Kami sampai dengan tanggal sekian kalau nggak sayang Pak jadi Bapak ini 22 lain ini memang tujuan kami the phone's pingin memberikan Bapak informasi karena promo ini terbatas sampai sekian dan kita terbatas sampai jumlah member ataupun jumlah customernya dibatasi Pak hanya sekian khas nomor saja yang mendapatkan promo ini Eh kalau gitu gini Pak kalau seandainya tak bapak bisa hari ini Pak Lebih baik bisa kasih pesanan Bapak langsung langsung mendapatkan fasilitas ini sekarang gimana Pak Oke deh kalau gitu saya pilih yang langsung baik tiga bulan saja Oke silakan Pak kalau begitu Begini Nah dengan demikian bisa lebih mudah terjadi closing ya jadi kesimpulan buat Anda adalah selling isi velg xeli ngisi when you know how to do it nih gampangnya adalah pertama kita harus Tentukan tujuannya dulu apa Jadi jangan sampai kita ketemu customer kita enggak tahu tujuannya apa kita mau jelasin apa kita mau sensor acknowledge kita mau push produk promo dan sebagainya enggak begitu kita harus tahu tujuannya paat grade tujuannya kita tuh menjelaskan tujuan ada beberapa tujuan ya pertama tujuannya adalah mengingatkan mengingatkan adalah kalau kita mengingatkan berarti customer harusnya ingat ya mengingatkan kan betul harusnya customer ingat tentang promo kita atau tentang produk kita ingat ya kedua tujuannya adalah kita menjelaskan sehingga mereka mengerti menjelaskan sejarah mereka mengerti beda ya kalau mengerti itu sama cuma inget beda misalnya kamu tahu nggak atau nggak singkatan dari misalnya apa eh KUD Koperasi Unit Desa Iya tapi Apa itu kode SN gak ngerti tidak mengerti sama inget tiada tujuan ketiga adalah bagaimana supaya misalnya adalah supaya customer memberi Bah pendapat berubah pemikiran itu beda lagi atau 7 atau mereka action jadi ada beberapa tujuan yang harus ditetapkan yang pertama tujuan kedua adalah kita masih pastikan ya berikan benefit atuh Tunjukkan benefitnya buat dia karena setiap orang dengerin Wei FM wa sini suami Apa untungnya buat saya yang ketiga akan kebutuhannya apa butuhkan saat ini setelah itu Le Terangkan solusinya nih solusinya begini opsinya begini opsi solusinya begini lalu cek temperatur ya sejauh ini Gimana Pak Apakah membantu bapak baru closing closing paling mudah tanya Pak pilih yang atau yang B Pak mau dikirim besok atau lusa versi beli paket 1 paket 2 itu gampang sekali ya so saling easy when you know how to death nah Semoga dengan tips ini bisa membantu anda semua sehingga Anda bisa melakukan khususnya telemarketing dengan lebih efektif lagi dan hasilnya semakin Lebih baik saya Anda maksud selalu dan TKR dan salam porno"
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transkripsi: Transcript: "halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya coach Hendra Hilman hari ini senang sekali bisa sharing kembali di youtube channel ini Bagi anda yang baru pertama kali nonton channel ini bisa like bisa subscribe dan share ke teman-teman Anda ya Nah Hari ini saya akan membahas mengenai topik Bagaimana caranya agar bisnis anda lebih dicari customer ya karena tugas utama sebagai seorang pengusaha adalah bagaimana membuat supaya customernya antri selagi Bagaimana membuat supaya customernya antri Nah kalau anda sebagai pengusaha Anda harus berpikir bagaimana caranya supaya bisnis saya customernya semakin antre ya Dan puji Tuhan saya juga sudah membantu banyak pengusaha Para pemilik bisnis Syiah dari bisnis yang berbagai macam dan saya fokusnya adalah bagaimana membuat Klien saya bisnisnya customernya ngantri ngantri artinya banyak yang nanya banyak yang dateng ya banyak yang juga mulai yo Saya mau tahu nih mau sebagainya karena mereka banyak ada interfacenya ada sesuatu yang menarik perhatian ya nah jadi bagaimana stepnya bagaimana caranya ya saya akan siapa dandang oleh beberapa hal yang dan biasanya yang saya Indy itu channel ini adalah tentang hal-hal yang praktis praktis supaya Anda juga bisa langsung gampang di aplikasikan nya ya Nah pertama ya kalau udah punya bisnis pertama Anda harus pikirkan dulu paling pertama Apakah Anda memasuki pasar memasuki market ya memasuki market artinya Anda sama-sama masuk dengan kodak lain yang sudah ada di market sama-sama mungkin anda memicu produk atau Anda mengikuti produk lain Anda followersnya misalnya begitu ya tapi anda dengan kreasi anda sendiri tapi anda sudah tahu of computer juga jalan seperti ini bisanya toko-toko bunga Misalnya Anda juga buka toko bunga juga jadi memasuki pasar memasukin zat yang sudah anda ya sama-sama bikin m geprek sama-sama bikin restoran Padang sama-sama bikin produk Apa pula pokoknya yang dimaksud sudah ada komputernya Ya semua zaman sekarang sudah ada konflik tetapi yang sudah banyak kompetitornya Anda masuk sana Jadi Mito produk bisa memasuki market atau bisa juga anda menciptakan market menciptakan market artinya ini benar-benar sesuatu yang baru yang mungkin di market blog umum atau masih belum lazim lah Anda datang ke sana anda ciptakan Ya seperti pada saat saya awal-awal saya menciptakan pasar dulu belum ada istilah kucing ya bisnis kaus itu belum ada tapi 9 tahun yang lalu bahkan 10 tahun yang lalu pada saat saya membawa istilah bisnis kucing itu ke Bandung dan Jawa Barat ternyata memang ada challenge tersendiri ada ada beberapa hal yang harus saya pikirkan edukasinya brandingnya dan sebagainya kita cuplikan sebuah edukasi sebuah pemikiran yang berbeda tentang istilah kucing itu nah saya waktu itu menciptakan pasar nah di Bandung banyak bisnis-bisnis yang menciptakan pasar dulu nya gak ada tapi jadi ada ya salah satunya adalah Kalau Anda pasti sering berkunjung ke Bandung saya tidak promosi Bandung baru ya tapi basicly banyak tempat-tempat wahana-wahana wisata yang tadinya enggak ada tetapi jadi ada sehingga orang dari luar kotak datang ke Bandung untuk bukan hanya kuliner tapi juga berwisata bisa foto-foto dan sebagainya tidak perlu keluar negeri karena ternyata local tour menjadi dimensi saat ini yang lumayan tinggi Nah itu dia Salah satu industri Anda bisa lihat ternyata local tour ya domestic tour itu sekarang lagi booming ya Coba anda pikirkan Apakah anda bisa menciptakan market disitu ya artinya menciptakan Pasar Baru yang belum ada tadinya tapi ada Anda Nah itu cuma memang dipikirkan Gimana kau caranya saya bisa menciptakan pasar ya anda sering jalan-jalan anda sering melihat dan anda sering Rises dan sebagainya kalau ke toko Jangan cuma belanja lihat-lihat itu customer sukanya apa dan sebagainya ditekan baru kita akan akan bisa bagi Anda yang senangnya DJ tosse nggak seneng jalan-jalan Desa sedang lewat digital online aja saya browsing gosip boleh sambil riset dari situ Anda akan menciptakan ada pasar ada kebutuhan pasar yang mungkin anda Wow ternyata saya bisa dapetin salah satunya salah satu Klien saya dia menciptakan pasang Oh ternyata kebutuhan akan landing page itu juga semakin besar karena semakin banyak orang yang berjualan online dan mereka perlu berjualan lewat website ya lewat website tapi enggak banyak gitu kalau mana cuma satu saja landingpress itu kebutuhannya begitu meningkat sehingga dicari customer bahkan sekarang saya tanya gimana Eh sudah jalani sejak gua bukan gajah lagi kos Alhamdulillah bahkan customer nyantri seperti Saya bilang tadi di awal customer ngantri dia mesti bilang begini sama calon customer Yang mau pasang Leading t&t quiet saya mohon maaf ya Pak ya mungkin kalau bapak mau pesen mungkin masih tunggu sekitar satu bulan Wow 1 bulan lho bayangkan untuk bisa berpesan lending tesnya luar biasa dan dia buat produknya bagus ya nah jadi saat pertama Anda mencipta membuat bisnis ataupun pengembangan bisnis atau anda punya pola apapun Anda memulai bisnis pikirkan ini memasuki market atau memasuki pasar atau menciptakan market ya Ini nomor satu kena Setelah itu kita beralih ke nomor 2 apa nomor dua kalau kita sudah tahu kita menciptakan market atau kita mencipta memasuki market nomor dua ya baru kita pikirkan produknya apa bisa produk ya Atau bisa juga jasa service boleh boleh terserah mau produk ataupun mau servis juga boleh saya dekatkan begini ya supaya lebih jelas lagi oke nah jadi motor atau service boleh tapi syaratnya harus dua ya syaratnya tak jadi produk itu harus secara fungsional harus secara fungsional bagus kalau kita menciptakan produk makanan makanannya memang enak berdebat enak nah gitu loh sehingga customer juga suka banget Kalau bisa mereka juga balik lagi Balik lagi karena bener-bener secara fungsional nya bagus kalau anda buat produk apapun bikin master atau bikin apapun bagus secara fungsional ya Jadi ini bener-bener orang bisa melihat secara fungsional memang bagus apapun produk Anda harus secara fungsional wajib Bagus bikin minuman harus enak diminum harus segera sebagainya pokoknya betul-betul enak dan secara fungsional itu tidak bisa ditawar lagi kedua adalah emosional emosional emotional ya nichole Nah emosional artinya apa emosional sepertinya Anda bersih bisa mengangkat produk ini sedemikian sehingga persepsinya [Musik] versinya itu tinggi-tinggi artinya Wow itu orang Wow keren coba misalnya Aqua Aku adalah fungsionalnya bagus mungkin akhirnya secara fungsional bahan-bahannya bangsa contoh aja ya tapi dia bangun persepsi emosional yaitu Air yang berasal dari Pegunungan nah pegunungan itu kan Wow terkesan nya muah dari gunung dibagi dingin ya sejuk dan sebagainya Jadi anda harus bisa mengangkat secara emosional emosional Benefits untuk customer Apa jadi emotional benefit harus dipikirkan ya apa emosional benefitnya ya contoh misalnya kalau saya kos apa Niko secara fungsional coaching jelas membantu supaya bisnisnya profitnya naik supaya bisnisnya sistemnya lebih baik supaya karyawannya lebih terarah dan lebih fokus itu kan kita membentuk Tim Sukses oleh itu kan secara fungsional kucing sistem tapi kalau secara emosional apa membayangkan kalau bisnis sudah di kucing sudah bisnisnya bagus profitnya naik apa yang terjadi untuk bisnis owner nya mereka bisa punya waktu dengan keluarga mereka bisa punya waktu dengan M mungkin anaknya dan sebagai itu kan secara emosional dan mereka bisa istilahnya membantu lagi keluarga to Agan lain itu kan emotional benefit nah nomor 3 Pak nomor tiga setelah produknya kita angkat lalu baru kita nomor tiga marketing I make Ting ya Apa itu marketing Jadi anda jadi sama2 karena sudah tahu produknya sudah fungsionalnya sudah tak emosional nah Marketing adalah ya sesuatu yang kita buat sesuatu yang kita buat entah itu promosi camp iklan atau event atau apapun itu yang mengangkat brand Anda mengangkat brand Anda secara emosional karena anda sudah tahu emosionalnya apa ya angkat emosionalnya sehingga orang semakin lebih Tower tentang produk Anda ingat Marketing adalah sesuatu usaha sesuatu cara yang dilakukan agar anda ya bisnisnya semakin dikenal dan yang diangkat brand emosionalnya gaib Nah tujuannya supaya orang-orang ini berarti market ya market itu semakin tahu yang bisnis anda tahu tentang produk Anda tahu saja cukup tahu Oh begini oh ternyata ini ya Oh tadi yang jual cheese cake ya Oh iya secara emosional cecak gimana secara fungsional memang enak ya kan kyaknya dilapisi dengan ini bahan-bahannya ini layarnya seperti ini point secara fungsional bagus tapi secara emosional apa yang diangkat dari cake dari cheese cake ini ya dan secara emosional dari bentuknya dari design-nya dari apa motifnya ya terus-terusan yakni special gift for special person Nah itu kan emotional benefit Would you give special cake for special person on their birthday Kenapa tidak anda memberikan sesuatu yang spesial di hari yang spesial buat seseorang yang spesial itu kan emosional Nah itu diangkat secara marketing ya diangkat gitu ya setelah itu bagaimana diangkatnya macam-macam yang secara brand Oh ya Nah dengan channel-channel yang kita yang kita jatuh biasa market suka nonton suka melihat dimana ia di Instagram di Facebook di YouTube mana lagi tiktok mungkin itu diangkat semuanya supaya mereka semakin lebih aware ya Ada beberapa produk yang harus diedukasi edukasi lah disitu Misalnya Anda punya produk kopi edukasi disebut ternyata copy ini begini-begini anda Diska Deskripsikan disitu produknya anda punya service jasa misalnya untuk cuci mobil atau Anda Deskripsikan di channel YouTube Anda ruangan kami begitu nikmat nyaman anda bisa sambil nonton bahkan kita punya ruangan begitu betul sangat-sangat memerhatikan sekali protokol kesehatan ya macem-macem Ada edukasi di channel channel yang anda lihat menjadi satu channel yang dimana customer customer calon customer anda sering nonton di sana sering lihat di sana salah satunya YouTube itu keren banget ya dan sebanyak hampir semua orang sekarang nonton Youtube ya jadi pikirkan channel-channel apa yang bisa anda lakukan untuk mengangkat brand anda mungkin di Facebook mungkin Instagram mungkin YouTube apalagi mungkin tiktok macam-macam ya masing-masing punya kelebihannya masing-masing punya keunikannya anda gimana anda sebagai Disorder minimart halus tahu keunggulan Facebook apa ke mulai Instagram apa YouTube apa Google bisnis apa landingpage apa Tik Tok misalnya apa dan sebagainya banyak channel-channel yang bisa kita angkat ya Nah setelah marketing semakin banyak orang tahu ya iklan juga boleh iklan Facebook X boleh instagram.exe boleh Anda bisa lakukan itu yang penting marketing angkat branch cek Nah setelah itu baru nomor 4 adalah search Hai nah ini yang paling penting Bagaimana caranya membuat orang yang tahu Jadi mau ya jadi orang tahu menjadi mau nah gimana caranya supaya orang mau ia harus ada penawarannya harus ada overnya ya harus ada special deal nya gitu kan special Dio harus ada over gitu ya sehingga orang yang tadinya ragu yang tadinya gak yakin jadi yakin karena ada special offer atau Special Girl nah Biasanya banyak orang tidak tertarik untuk membeli tidak tertarik untuk pesan karena tidak ada ini atau ada sini tapi kurang menarik kurang menarik hanya biasa-biasa saja Mas udah ya sebab biasalah diskon ataupun diskon 50% untuk pembelian pertama itu kan umum coba pikirkan hal yang lain bisa gratis bisa kasih voucher bisa kasih apapun itu yang beda ah pikirkan sesuatu yang berbeda misalnya dengan pesan hari ini seterusnya Dapat diskon 30% misalnya untuk 10 * pembelian dalam tiga bulan itu kan macam-macam special offer Nya sehingga orang sangat bego belum tanda kutip kalau tidak ambil penawaran ini Nah itu poinnya ya Solo jadi saya sampaikan ya untuk Anda yang ingin mengembangkan bisnis Anda produk Anda dan service anda pertama Anda harus fokus dulu andhap bisnisnya akan menciptakan pasar apa memasuki pasar kedua fokuslah kepada produknya fungsional emotional ketiga pada marketing 4 baru Ses Oke sukses untuk anda selalu checked"
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transkripsi: ini adalah permasalahan atau objection yang klasik yang sering sekali disampaikan oleh calon customer calon pelanggan ya calon klien dia bilang aduh ini kayaknya ketinggian sih kayaknya Saya enggak masuk budgetnya Ya karenaita kita harus bicara dulu dengan tim apalagi dengan tim kewan kita sekarang lagi ketat dan sebagainya jadinya kayaknya budgetnya enggak masuk deh ketinggian di luar budget kita Oh gitu ya Pak ya Oh Pak Kalau boleh tahu pak budget Bapak berapa Pak e nanti coba bisa saya akan ee coba tanyakan kepada tim manajemen coba saya akan tanyakan kepada tim terkait Pak ditanyakan kepada manajemen kita juga Siapa tahu kita bisa bantu pak ee ya ya itu kita juga masih belum tahu budgetnya berapa cuman Ya intinya dari perhitungan ini Kayaknya masih ketinggian e kita masih belum tahu sih mungkin bisa di harga ada harga khusus atau mungkin ada spesial offer yang bisa kirimkan kepada kami berikan penawaran kepada kami sehingga nanti mungkin kami akan diskusikan kembali Oh iya pak Boleh Pak Nanti coba saya akan ee kasih penawarank khusus ya Pak ya kasih harga khusus siapa tahu bisa turun lagi ya Pak ya Nanti coba saya akan ee tanyakan kepada tim kita ya Udah Oke ya udah terima kasih padahal dalam negosiasi ya bisa jadi mungkin customer penginnya Ya saya sih pengin tahu ya benar Enggak dia bisa turunin beang Bapak budgetnya berapa ingat nadanya nada salesman begitu nada salesman customer pasti akan lebih merasa tinggi eh ya mungkin kita ya kalau boleh dikasih penawaran yang lebih baik lagi ya nanti kirim ke kita aja nanti coba kita akan diskusikan lagi itu pun tidak make any decision loh jadi dalam negosiasi ini bisa jadi anda udah kalah dulu kenapa karena customer Anda enggak tahu informasinya budgetnya dari customer dia juga tidak Sebutkan Anda langsung bilang Nanti coba saya akan bantu siapa tahu bisa diturunkan Anda memang bisa belum tentu pasti juga tapi anda sudah bilang begitu customer merasa Hm berarti artinya bisa diturunin ya kelihatannya Anda goyang Ya kan customer di situ bisa melihat bahwa anda goyang berarti Bisa minta minta turun kan minta minta lebih murah Nah di situ adalah negosiasi jadi dalam video ini saya akan berikan Bagaimana tips and tricksnya supaya Anda bisa jawab pertanyaannya ataupun meng men-ghandle keberatan ini ataupun Bagaimana mengatasi negosiasi ini dengan lebih efektif ya Bagi anda yang baru pertama kali nonton channel saya Anda jangan lupa komen di bawah lalu anda nonton dulu kalau Anda suka Anda bisa like dan jangan lupa tombol subscribe Anda Klik tombol subscribe dan anda bisa subscribe dan bisa share ke teman-teman anda karena saya percaya sharing is caring ah Saya enggak punya budget nih saya budget nya ketinggian Ah itu di luar harga saya harganya tinggi banget ya kemahalan produknya buat saya itu kemahalan ya samalah Kira kira harganya terlalu tinggi tidak ada budget budget itu di luar budget kita ataupun e kemahalan dan tinggi itu semua sama ya Tapi hati-hati bisa jadi customer itu ngetes kita kita bisa goyang enggak ya kita bisa goyang enggak mungkin kita pun juga tidak tidak langsung turunin harga tapi kelihatan dari cara kita menyampaikan Go goyang Ya harganya sedikit kemahalan sih di luar budget kita sih Oh emang budget BAP berapa Pak nanti coba Pak saya coba ajukan ke e tim kita pak siapa tahu bisa lebih murah Pak Nah dengan demikian hmm berarti kayaknya bisa kurang nih kayaknya bisa kurang jadi langsung belief-nya langsung customer punya satu persepsi bisa kurang ini Ini pasti bisa kurang bisa saya tekan nih bisa saya tekan nih karena andanya goyang setelah anda goyang dan cara bicara Anda seperti salesman Iya Pak coba pak nanti saya coba ajukan dulu ya Pak ya ke manajemen kita Pak kalau memang bisa turun Pak nanti kita bisa inform kepada bapak ya Pak boleh tahu pak budgetnya kira-kira berapa Pak it's another salesman character is another salesman style Emm kita juga belum tahu budgetnya berapa kita harus pikirkan dulu harus diskusikan dengan tim dulu nanti boleh kirimkan penawarannya kepada kita nanti kita diskusikan lagi Oh iya pak Boleh Pak silakan Pak another ada salesman character ya lihat customer sama sekali tidak kasih clue ya harganya berapa pun tidak dikasih clue budgetnya berapa tidak dikasih clue malah dia minta penawarannya diturunin lagi seberapa tinggi bering power-nya dia kalau anda perhatikan seberapa tinggi satu dia tidak sebutin budgetnya berapa kedua dia juga minta penawaran lebih turun lagi berarti udah udah price kita turun udah gitu dia bilang saya juga enggak bisa kepastiin saya gak bisa pastiin saya juga harus diskusi lagi dengan tim saya Which is another strategi buat dari sales dari customer ini untuk bisa turunin harga dan anda bilang iya pak Boleh Pak nanti saya coba ajukan Pak barging power semakin makin turun hati-hati ya dan di situ customer tetap punya barging power yang tinggi Nah jadi di sini kita mesti perhatikan bahwa tidak ada budget means ya Ada tiga kemungkinan yang pertama Memang betul tidak sesuai dengan budgetnya ataupun value-nya Jadi mereka atau customer calon pelanggan Anda calon klien anda tidak merasa itu ada value yang saya dapatkan dari penjelasan Anda atau presentasi Anda ataupun produk yang Anda paparkan dan sebagainya anda mereka tidak merasa dapat value-nya bisa jadi mungkin presentasi Anda bagus sekali Anda sangat Confident Anda sangat benar-benar yakin tapi begitu customer dengar I don't think there is any value yang saya bisa dapat ya memang bagus sih presentasinya warna-warna ada grafik ini grafik itu ada demo ini itu tapi I don't think there Is that is the value that we actually want gitu loh jadi value-nya enggak dapat customer merasa seperti itu Anda mau bagus jelas ini Pak kita dari dari dari US nih pak ya kita sudah iso Pak kita begini begini begini Pak bahkan sudah dipakai oleh perusahaan-perusahaan e besar-besar juga dan ini testimoni dan sebagainya Iya sih mm terus dia masih bilang I don't think this is the value that we looking for mungkin bisa jadi tidak sesuai dengan value-nya bisa jadi ya di saat itu kita enggak tahu ya Karena kita enggak nanya gitu kan kita cuma bilang tidak ada budget ya Udah Pak coba kita bantu turunkan kita tidak tahu kenapa dia ada kern ini ya kan itu satu tidak sesuai dengan value customer bilang enggak worth it karena mungkin bisa jadi kompetitor lebih murah atau mungkin ada perusahaan-perusahaan yang juga presentasi kepada mereka menawarkan lebih value-ya bisa jadi seperti itu jadi e Mereka melihat I don't think there there a very good value for us to spend kedua bisa Jadi mereka belum terust Anda Anda kurang memperkenalkan dengan lebih intens kepada perusahaan itu anda kurang memperkenalkan misalnya konten Anda ataupun apapun itu Bangun hubungannya kurang baik bisa jadi mungkin baru pertama kali kenal baru pertama kali ketemu dan baru pertama kali ee kontak ya lewat email lalu langsung janji ketemu jadi pertemuannya cuma baru dua kali dari email janji ketemu cuma dua kali jadi belum ada terust yang terbangun dan mungkin pada saat Anda presentasi presentasinya flat ya Pak perusahaan kami begini begegini Pak kita bergerak begini begini Pak kita sudah menguju begini dan kita perusahaannya sudah lebih dari 5 tahun Pak perusahaan-perusahaan yang diil beginibegini dan sebagainya Oh jadi flat jadi tidak ada satu chemistry yang didapat dari presentasi Anda kepada calon customer sehingga customer merasa Eh kayaknya chemistrynya enggak dapat kayaknya cara anda menerangkannya kurang pas mungkin bisa jadi Walaupun mungkin sudah script Walaupun mungkin sudah disusun mana dulu mana dulu mana dulu Tapi pada saat Anda jelaskan customer rasa gimana ya mungkin dia enggak ngomong dia cuma i ya ya ya gitu aja tapi belum ada trustnya mungkin waktu anda presentasi ya Anda tidak I contact dengan terutama decision makernya ya terutama Finance managernya jadi ada kurang ada trust Terutama ada customer yang cuma duduk begini di belakang Jadi mungkin komisarisnya atau mungkin ya mungkin board of director yang belakang yang benar-benar paling tinggi ya ceo-nya atau apa ya cuma gini-gini aja H Heeh kita enggak bisa baca Apakah dia suka apa enggak suka kita kita tidak bisa baca apakah dia interest apa enggak kita tidak tahu kita enggak baca buying signalnya karena yang kita fokuskan hanya presentasi presentasi presentasi jadi dia enggak dapat bisa jadi begitu maka at the end of the day ya kita tidak ada budgetnya atau ketinggian dan sebagainya ee boleh kasih penawaran lebih murah lagi dan sebagainya not trust nomor ketiga memang Mungkin dia enggak punya budgetnya Mungkin memang mereka enggak punya uangnya mungkin Secara finansialnya memang susah atau memang lagi berat nah tiga ini kan harus kita tahu alasan sebenarnya apa n Kebanyakan orang sales baru customer bilang saya tidak ada budget saya ketinggian budgetnya langsung dibilang Oke kalau gitu meang benar enggak ada budget nih kita bisa bantu untuk turunin budgetnya no belum tentu itu alasan yang sebenarnya ya Jadi kita mesti tahu mungkin di antara tiga ini yang mana yang alasan sebenarnya setelah kita tahu alasan sebenarnya baru kita bisa kasih solusinya kebanyakan kita dari persepsi kita sendiri kita enggak nanya lagi nah khususnya Anda pada saat Jawab ya Anda harus tahu dan and harus benar-benar tahu apakah alasan itu alasan sebenarnya jadi kalau customer bilang saya ini budgetnya ketinggian Aduh di luar konteks eh budget saya nah itu yang bilang siapa Finance Manager Ya pasti namanya Finance Manager pasti minta harga semurah-murahnya Nah apakah itu benar-benar yang sebenarnya ya jangan langsung dijawab ya Pak kalau gitu bajet berapa Pak nanti boleh kita bantu Pak belum tentu itu alasan Sebenarnya Anda mesti cari tahu dulu Tadi saya sudah jelaskan di video di di materi sebelumnya ya kan jadi Anda nonton lagi kalau perlu ulang lagi ya satu apa kedua apa Apakah betul enggak punya budget atau apakah dia cuma melihat anda enggak ada value-nya atau belum trust dan sebagai sebya ya nah jadi bagaimana cara jawabnya cara jawab yang pertama Anda harus tahu the concept of detach and attach attach adalah saya attach selalu menempel gitu ya kalau kita kirim email ada attachment itu attach menempel Jadi kalau dia ngab aduh gimana ya Aduh gimana ya Kita terlalu needidy dalam tanda kutip Wah sayang nih ini customer besar nih terlalu needidi terlalu bucin Kalau bahasa anak sekarang mungkin kan jangan seperti kasus fatcat By the way bucin ya Aduh aduh bumpung ada nih Jangan ya karena customer bisa baca semakin Anda bucin semakin Anda attach semakin customer Oh dia butuh nih ada butuhnya berarti kita bisa press dalam tanda kutip Ya enggak semua sih ya tapi ada beberapa yang bisa nih bisa nih karena kelihatan Anda needy apalagi dengan gaya salesman Kelihatan needy banget Semakin bucin Semakin needy Semakin customer bisa dipres nih harganya bisa diturunin nih harganya bisa diturunin walaupun Enggak semua customer Ya di itu berarti keluar enggak terlalu attach Ya sudah kalau dia bilang harganya kemalahan Pak Iya iya sih Pak Emang harga kita enggak murah sih Pak So what do you think ya ya kan memang tidak murah ya memang kita tidak murah sih Pak saya setuju sih memang tidak murah so eh What do you think apa yang bisa apa yang dibenak Bapak atau What is your concern kita tanya lagi baru mungkin dari situ dia akan cerita Iya sebetulnya memang yang kita cari atau apa bisa cerita satu detach jangan terlalu attach Ya sudah kalau dia memang gak sesuai dia memang harga ketinggian ya kita conern sama dia kita empati dengan dia ya setuju sih Pak Ya I understand sih ya E tapi jangan terlalu nidi I understand sih Pak So what do you think Pak Apa yang apa yang dipikirkan apa yang menjadi concern Bapak satu kedua understand bisa jadi saya mengerti kebutuhan Bapak saya ngerti sih bu saya mengerti sih Pak Eh by the way Pak atau By the way Bu apa sih yang Ibu Cari what value that you looking for in our product What value that you looking for in our Services Apart from the presentation that I Show You just now Apa sih yang Bapak cari dari Present dari produk kami service kami yang yang di luar dari presentasi yang saya sampaikan tadi saya ngerti sih Pak saya ngerti sih Bu by the way by the way ya ingat the tone the tone itu penting Ya tone Anda body language Anda your Confident very very important ya Anda harus membuat sebuah persepsi bukan hanya persepsi Anda harus memastikan ya you have to Ensure memastikan that your prospect really Confident in you sebelum produk yang kita tawarkan sebelum service yang kita berikan diterima oleh customer Anda harus memastikan bahwa anda dulu yang diterima oleh customer you have to conf have to the good impression dari prospek dan bahkan kalau anda presentasi ke lima orang dari li5anya Anda dapat good impression itu yang paling penting kalau anda enggak dapat good impression mereka ngasa engak ngerasa ada value Bahkan mereka enggak yakin dengan andanya ya The Way You present The Way You dress up the way you talk The Way You answer the questions bagaimana mereka akan yakin dengan anda jadi perhatikan tone e jangan jawabnya skrip banget ya Pak By the way Pak E kita nanti nanti coba cerita akan boleh tahu Pak Bapak kira-kira apa yang dicari Pak no The Tone eh I understand Pak saya ngerti Pak so by the way Pak By the way Pak By the way Pak Apa yang Bapak Cari what value that you looking for nomor dua kita ngerti by the way by the way atau ngomong-ngomong Ya terserah Anda nomor tig setuju sih Pak Setuju Pak so imagine ya bayangkan ya setuju sih Bu setuju sih Pak ah bayangkan kalau kalau seandaikan ini terjadi atau seandaikan kita bisa kerja sama ya Eh Can you imagine ya bayangkan emoional What would happen Apa yang akan terjadi Bagaimana akan perubahan-perubahan apa yang akan kelihatan paling jelas seandaikan kita bisa jadi kerja sama bayangkan Pak kira-kira Perubahan apa yang terjadi bayangkan juga yang Bapak tadi sampaikan ya Eh hal-hal yang terjadi di lapangan mungkin kos-kos yang terlalu tinggi biaya-biaya tinggi kepusingan segala macam itu kalau kita jadi kerja sama bayangkan Pak Akankah itu jadi semakin lebih ee lebih terbantu lebih teratasi bapak enggak semakin lebih stres bapak enggak semakin lebih pusing karena kita punya sistemnya begini begini begini Misalnya Anda jual sistem untuk efisiensi dan productivity di bagian sistem keuangan ya Pak dan Bapak tadi cerita bahwa itu terjadi hal-hal yang mis miscom ataupun hal-hal human error dan sebagainya kesalahan-kesalahan yang terjadi mengakibatkan kerugian yang besar Nah seandaikan kita bisa kerja sama dan seandaikan kita sama-sama pak itu bayangkan Pak kepusingannya kekhawatirannya ya eror-eror yang terjadi itu bisa berkurang semua pak ya Akankah itu lebih baik buat timnya juga kerjanya lebih jelas mereka juga pulangnya lebih awal What do you think emoional biasanya bayangkan Bu sandaikan Ibu ini kalau tadi b2bi Kalau Bitu si bayangkan misalnya ibu sudah ambil tempat ini ya Ibu lihat di sini How do you feel when you see sore hari duduk-duduk di sini ruang tamunya bisa lihat pemandangan sambil minum kopi Can you imagine How refreshing is that emosional jadi setuju bayangkan emosional eh Bapak bayangkan Pak seandaikan ini Bapak jadi ya Bapak bersama keluarga di mobil kami bisa ya you know asik kan Pak ya itu sama-sama di mobil ketawa ketawa dan sebagainya fun banget ya rileks dan sebagainya ya Bapak Lihatlah bayangkan itu terjadi emoional so emotional jadi ya memang tidak mudah pastinya ya terus ada orang bilang gini ah teori doang lah coach itu mah ngomongnya gampang aslinya gak seperti itu setuju memang teori doang ya terkesan seperti teori doang Ya tapi kalau anda prakkkan benar-benar dan ini saya prakikkan amazing maybe don't action dulu ya mungkin anda sudah tapiak gak tepat bisa jadi saya juga pertama kali seperti itu saya belajar dan saya prakk Eh ternyata Gak sesuai kita coba begitu kita gagal susah nih begitu coba teori aja ya apapun itu misalnya kita mau gedein muscle ya kita coba ikutin beberapa instruksi dan sebagainya itu ikutin beberapa PT dia bilang Ayo coba seperti latihannya begini begitu sekali dua kali kayaknya susah ya teori doang deh Wah beda badan Bapak sama badan saya beda ya itu kondisinya bapak enggak seperti saya Nah Enggak seperti saya beda ya kan apapunlah Ya kita harus belajar bahasa aduh satu kali dua kali Aduh susah deh itu teori doang itu mungkin Ibu bisa punya apa talentanya ya kalau saya sih beda Saya gak punya talenta saya gak bakat Apun itu kalau anda mindsetnya itu teori itu teori berarti you say to yourself that Saya tidak mau belajar dari orang lain Saya tidak mau consistently mencoba saya pikir saya cuma sekali dua kali sayaudah give up Michael Jordan basketb player Dia bilang gini Michael Apa yang membuat kamu sukses salah satu reporter tanya kepada dia you know why I fail about 13000 times that's why i success Saya gagal 13. 000 kali shoot the point di situlah saya sukses ya kan KFC Colonel Sanders berapa kali ditolak berapa kali gagal berapa kali reset ya tidak diterima more than times rejected kalau di situ Dia nyerah Aduh teori Aduh teori apakan akankah bisa sukses orang bilang ngomongnya gampang coach Ngomong gampang betul tapi ngomong ada actionnya kita coba kita coba kita coba Which is anda akan belajar dari setiap pengalaman Anda ya apa yang kita omongkan apa yang saya omongkan This is not theory ya tapi terserah anda ya if cuma ngomong doang anda akan bilang ini ngomong doang Ya daripada pikir-pikir begitu Why don't you just go action tapi terserah anda ya oke nomor ya ya memang gak murah ya memang enggak murah dan memang enggak Semua orang sih yang enggak semua perusahaan sih memang yang pakai kita punya jadi perusahaan-perusahaan yang memang Serly mau ada perubahan Serly mau ada break mau ada satu hal-hal yang yang berubah karena perubahan itu adalah pasti saya AG saya setuju k- kita yang sudah pakai produk kita dan K kita yang sudah kerja sama basic Mereka bilang kepada kita wow Saya sangat-sangat bersyukur banget This is the decision for our karena kita Mat perahanar yaat berubah pelayanan berubah proses kita lebih efisien lebih efektif dia malah bilang kepada kami thank you banget pak Untung saya pakai jasa Bapak dia punya sense of achievement Dia bilang saya berani bayar lebih mahal this is this is the This is the the right decision dia bilang gitu kepada temannya saya bayar mahal untuk perusahaan A itu ini sebuah keputusan yang paling tepat daripada kita bayar yang lebih murah-murah Ternyata saya gak dapat hal yang sesuai jadi saya berani bayar ini mahal banget sampai mm-an tapi hasilnya memang beda dia yang bilang begitu nah itu menurut Bapak gimana Jadi ada empat hal yang bisa anda sampaikan kepada customer Yang bilang harganya mahal ketinggian enggak punya budget dan sebagainya yang paling penting kesimpulan buat Anda adalah You must know Anda harus tahu apakah itu alasan sebenarnya Apa bukan kalau enggak Anda mesti cari tahu MTI gali lagi tapi cara galinya perhatikan tonnya perhatikan nadanya perhatikan your body language not a salesman character Iya Pak Kalau boleh tahu Pak Kenapa Pak bisa begitu Pak no jangan terlalu ramah jangan terlalu needy ya the character The Way You questions is not like salesman It's like professional closers that's why I call it professional closers dan customer suka ketemu dengan closers Kenapa they feel Confident in you kalau Confident in you dia merasa yakin danust saya akan beli produk Anda itu yang diharapkan if they don't trust you if they don't like you how can they buy from you kan gitu kalau mereka tidak impress dengan Anda bagaimana mereka akan beli dengan anda people don't like to be sold mereka enggak senang dijualin tapi mereka suka di mereka suka beli They like to buy berapa banyak prospek-prospek yang gagal berapa banyak presentasi-presentasi yang tidak making Any Deal ya is not because you don't have the right produk bukan karena anda tidak punya produk yang bagus tidak punya service yang bagus mungkin anda sudah top di industri Anda tapi The Way You present to your prospect cara anda presentasi cara anda menangani keberatan ini cara anda negosiasi mungkin itu yang masih belum kuat so Saran saya jika itu memang Anda mengalami seperti itu hubungi tim saya kita bisa ngobrol dan saya akan berikan coaching session khusus Tailor to your needs so saya hra helman sukses selalu salam pengusaha"
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transkripsi: "saya sering ditanya oleh pengusaha dan juga para pebisnis coach saya gimana ya saya mau tanya gini coach saya tuh saya jual produk Saya berusaha ingin agar jual produk saya itu jangan sampai saya terlalu murah Karena kalau terlalu murah kan jelas-jelas enggak ada margin enggak ada profit saya enggak untung nah tapi kompetitor saya selalu jualnya lebih murah lagi lebih murah lagi lebih murah lagi jadi saya bingung coach saya juga pengin punya barang yang bisa saya kasih untung dong kompetitor kasih lebih murah terus kan saya juga repot ya coach ya dan customer saya bianya Saya sudah punya produk nih ya produknya harganya sekian terus ee pertama-tama dia oke karena produk saya masih baru ya jadi belum ada yang e kompetitor yang juga jual dengan harga yang sama tapi berapa bulan kemudian kompetitor saya jual harga yang lebih murah Nah akhirnya customer saya mulai pindah ke kompetitor Karena harganya jelas-jelas lebih murah Jadi mereka yang tadinya 100% beli ke saya sekarang mereka Jadi 50% ada yang beli ke saya ada yang beli ke kompetitter jadi kan saya susah ya kach kayak gitu ya Jadi saya terususan harus turunin harga supaya barangnya cepat keluar ya saya turunin harga saya turunin harga Biar cepat keluar gitu Nah itu gimana sih Kok cara ngatasinnya Ya gimana supaya saya punya customer tetap loyal di bisnis saya tetap loyal beli produk saya dan mereka kalaupun ada yang lebih murah ya kalau bisa mungkin mereka tetap beli ke saya maunya kayak gitu ya memang betul customer itu pasti cari yang murah ya kan Apalagi kalau dia lihat value-nya sama ee Barangnya sama ya pasti Kenapa saya harus beli yang lebih mahal kalau semuanya sama ya Nah pertanyaan Semuanya sama itu kan persepsinya customer ini semuanya Sama kok produknya sama warnanya sama apalagi ya mereknya juga Sama ya di di kamu harganya Rp50.000 Di kompetitor harganya Rp45.000 Ya saya beli dari kompetitor dong karena menurut persepsinya customer sama namanya persepsi kan itu bisa terbentuk dari apa dari cara anda jualnya contoh customer Tanya gini harganya berapa harganya segini Pak Rp50.000 Pak Oh ya udah tapi kompetitor lebih murah Harganya Rp45.000 Iya Pak karena kompetitor Itu kan mungkin beda Pak produknya gini-gini tapi sama kok kompetitor juga begitu ya Pak tapi di kita pak ada e free ongkir Pak Di sana juga ada free ongkir ya Pak tapi bron kita pak lebih lebih e lebih baru pak ya lebih pokoknya original Pak komputer juga bilang begitu nah jadi kan akhirnya tawar-tawaran begitu Jadi pada saat customer tanya Anda atau tanya CS anda berapa harganya Rp50. 000 berapa harganya Rp200.000 berapa harganya misalnya Rp500.000 dia lihat di online harganya Wah di sini di online lebih murah nih persis sama barangnya di Anda Rp500.000 di online rp430.000 nah terus di situ free onkir juga Anda free onkir jadi kan customer ke mana pasti cari yang lebih murah kan gitu ya Apa yang anda jelaskan persis sama seperti yang dijelaskan di description marketplace di online ataupun di komputitter sama jadi pengalaman samanya itu adalah yang customer tangkap jadi persepsi dia Oh sama di sini kan saya tanya harga jawab harga saya tanya deskripsi jawab deskripsi saya tanya produk spesifikasi jarak ee jawab produk spesifikasi tanya fitur-fiturnya jawab produk fitur fiturnya saya sama aja dengan baca deskripsi di online kan ataupun di kompetitor pengalaman itu sama nah supaya customer tetap beli ke kita walaupun harganya mahal gimana pengalamannya yang harus diubah contoh Misalnya Anda makan di satu restoran ya sebelum duduk pelayannya ambil misalnya ambil ambil ambil wine begitu kan eh Selamat malam Pak Ya silakan e bapak saat ini sedang ada acara mungkin dengan pasangan ataupun dengan istri isit merayakan hari anniversary ataupun ada special occasion khusus Pak Oke kita punya special wine ini dari shong Yaong Jadi mungkin sedikit dia berbahasa French ya kan so e misalnya contoh gitu kan dia eh kasih Anda lihat yang mana Pak This is the wine that we have ya Eh ini dari mulai yang tahun sekian tahun Sekian dan sebagainya so we have this apa Kalau Bapak mau coba zip sedikit silakan Apakah anda mau lihat menu kami dulu ya we have our special ini ini ini dan biasanya tamu-tamu kita untuk hari occasion tertentu ataupun hari spesial tertentu ee biasanya mereka pesannya ini ini ini jadi pengalaman itu belum aja customer pesan makan sudah ada pengalaman yang mengesankan Nah kalau belum apa-apa anda pesan belum belum aja anda pesan nih tapi sudah ada pengalaman begitu Itu membuat persepsi customer Gimana wah ini beda ini lebih mahal pastinya tapi saya enggak apa-apal bayar lebih mahal karena saya direat seperti benar-benar saya seorang King mungkin saya a very person VIP guest ya bukan silakan pak duduk pak mau pesan apa pak ya beda kan Please have a Pak silakan mungkin Bapak ada yang mau dilihat dulu ya apakah hari ini Bapak ada acara khusus dengan keluarga Oke so we have our special menu beda pengalaman itu yang membuat customer Beda Oh I kok sangat perhatiin saya benar-benarat saya as VIP customer Nah itu ajaudah ya kan itu langsung pengalaman yang berbeda memang saya tahu Finance restoran pastinya berbeda penyampaiannya berbeda delivery-nya berbeda servisnya nah orang bayar untuk servis itu orang Berani bayar untuk harga yang mahal demi pelayanannya yang seperti itu kan Nah pertanyaan coach tapi saya jual lampu nih coach tapi saya jualan barang-barang komodityti gitu ya jual jual apalah gitu kan mungkin aksesoris atau apa ya kan yang benar-benar komoditi nah pertanyaan kalau kalau ternyata orang itu senang dilayani dengan lebih orang senang dilayani dengan servis yang baik ya Kenapa Anda enggak berikan itu kepada customer Anda Walaupun anda cuma jual produk komoditi Misalnya Anda cuma jual batu bata gitu kan batu bata biasalah gitu kan Kalau batu bata ya batu bata aja Gitu Ee Pak saya mau beli batu bata harganya berapa oh semeternya segini kalau bapak mau beli ee 12 ee Ini 12 lusin sekian mau beli 15 lusin sekian ya itu kan sama kayak mereka lihat di online gitu kan Nah tapi kalau oke Pak eh oke Thank you Pak for coming ya boleh tahu dulu Pak Bapak mau beli ee apa batubatanya Model Seperti apa untuk dipakaiegunaannya apa ya is it for your own house untuk di kantor atau gimana Apakah rumah baru ya Pokoknya saya mau cari yang lebih murah yang paling murah oke Pak kita juga ada yang lebih murah dan kita juga ada yang sedang-sedang tapi kita juga ada yang lebih mahal tapi sebenarnya bukan murah atau mahalnya Pak sebenarnya yang customernya adalah yang yang kita fokuskan adalah sebetulnya kalaupun customer pengin beli yang agak sedikit mahal tujuan kita adalah batu bata itu ya kalau sudah dipasang di rumah Ya itu benar-benar bisa kedap suara dan begitu dipasang langsung itu ee rapi ya temboknya jadi enggak suka retak-retak karena kita punya batu-bata yang benar-benar fokus ya Dan ini banget prise banget presisi sekali Pak ukurannya dan sebagainya sehingga waktu kita Tata Itu rapi sekali jadi temboknya akan betul-betul halus gitu ya Pak ya dan itu membawa suasana yang adem ya sehingga kalau cuaca panas sekalipun anda tidak gunakan AC rumah benar-benar terasa adem karena batu bata ini dengan bahan yang spesial ya tapi terserah Bapak kalau memang Bapak mau yang murahnya juga boleh ya mungkin ini batu bata biasa saja yang seperti yang lain saja mungkin yang lain bisa lebih murah ya terserah bapak bapak kalau membangun rumah pastinya kan enggak mau berapa tahun ganti lagi berapa tahun temboknya retak kan maunya kan mungkin 10 tahun 20 tahun benar-benar tembok poknya masih mulus kan Pak Nah jadi maka kita berikan batuata yang memang spesial ya Dan ini Kita garansi Pak Kalau sampai ada apa-apa toko kita Kasih garansi so itu pengalaman yang berbeda batuata ini ada sertifikasinya Pak sehingga e bapak memastikan rumah Bapak ini dengan batuata yang benar-benar sesuai ya dan dengan kualitas yang jelas semuanya dalam sertifikat itu Pak Wow ya kan itu sesuatu yang beda tapi misalnya ada itu yang jual lebih murah betul mungkin jualnya lebih murah tapi pengalamannya customernya sama apa enggak jadi ingat anda jangan sampai gini kompetitor jual lebih murah Iya kompetitor jualnya nih pak batuatannya ini Pak ya memang kita punya beda kuality Pak tapi jualnya segini lebih murah daripada orang lain Pak gitu ya tapi anda jualnya Pak Bapak kalau mau cari lebih murah silakan boleh ke kompetitor tapi Pak kita di toko kami ya punya kualitas begini kita punya garansi dan kita juga saat ini kalau bapak bukan banyak beli batu bata beli apapun yang lain kita bisa oneesop solution dan kita tahu yang paling berharga buat seorang pembeli adalah waktu Jangan sampai pembeli ke sana ke sini ke sini buang waktu tidak dapat produk yang sesuai dengan diinginkan Kalau Bapak mau cari apapun di toko kami ada nah itu contoh saja ya memang penerapannya coach itu kan ngomong doang Anda mau pakai cara anda terus juga enggak apa-apa ya kalau anda mau caranya mau hasilnya berbeda ya berarti kan caranya harus berbeda nah kalauang ang cara saya belum tentu bisa ya Gak apa-apa atau belum tentu bisa buat customer berubah ya gak apa-apa tapi at least dengan cara anda dan dengan apa yang saya tadi Jelaskan Ya itu sudah membuktikan bahwa customer dengan dilayani yang berbeda dengan pengalaman yang berbeda dia berani bayar lebih mahal buktinya di restoran tapi kan beda coach itu kan di restoran saya kan jualan batu bata atau saya kan jualan aksesoris saya kan cuma jualan barangod ya kalau anda bilang itu beda ya sudah berarti anda percaya bahwa apa yang anda lakukan itu Ya seperti itulah tapi kalau anda bilang gini Iya sih itu memang beda sih tapi konteksnya bisa saya ambil konteksnya bisa saya pelajari coba saya lakukan yang berbeda Walaupun mungkin enggak banyak tapi pengalaman itu membuat customer sebuah hal yang berbeda dan itu jadi persepsi buat customer kan gitu beli coca-cola tapi biasanya anda beli di minimarket Tapi saat ini anda beli coca-cola-anya di hotel bintang 5 beda enggak coca-colanya sama enggak sama coca-colanya Terus kenapa mau bayar lebih karena pelayanan kan ya Pak Silakan duduk Pak E what would you like to drink yang fresh yang segar Iya sih saya pakin yang segar Oke Pak kita punya soda memang banyak pilihannya ada coca-cola dan sebagainya dan sebagainya dilayani oleh ya pelayan yang groomingnya bagus dan sebagainya eh anda beli juga nah artinya apa pengalaman itu kan orang beli servis pengalaman itu orang beli walaupun mereka tetap belinya ke kompetitor mereka rasakan kok pengalaman di sini begitu-begitu aja memang sih harganya saya lebih murah betul sih tapi sometimes saya juga pengin dilayani dengan lebih baik Saya pengin diservis seperti layaknya VIP customer saya kan pengin seperti itu pertanyaannya kan kenapa kalau kita datang ke bioskop gitu ya Ada tempat bioskop ataupun e harga yang lebih mahal sama kan nonton filmnya sama tapi kenapa orang bayar lebih mahal untuk nonton film yang sama Kenapa pelayanan yang berbeda mungkin sofanya berbeda berarti kan satu kenyamanan yang berbeda orang bayar kok ya jadi belum tentu orang bayar atau orang beli dengan harga yang lebih murah nah pertanyaan berarti begini kalau gitu Apa yang bisa saya lakukan coach supaya saya juga bisa membuat customer tetap mau beli produk saya yang harus ditunjukkan adalah pelayanannya dulu seperti saya demokan Jadi belum Jadi kalau customer nanya harga jangan langsung jawab harga nih harganya berapa Oke Pak sebelum saya jawab Boleh Pak saya tanya beberapa pertanyaan tapi saya buru-buru nih Enggak apa-apa kalau bapak buru-buru ya saya jelaskan tapi kalau saya enggak Jelaskan nanti saya kurang bisa memberikan yang terbaik buat Bapak Boleh Pak saya tanya sebentar ya Pak boleh Pak boleh tahu ini kebutuhannya untuk apa Bapak carinya spesifiknya Gimana saya pokoknya yang paling murah setuju sih Pak yang paling murah kalau paling murah jelas-jelas pasti murah itu ya dibanding dengan apa kan gitu murah dibanding dengan apa sih Pak Oh saya murah dibanding kompetitor oke ya kalau bapak merasa kompetitor lebih murah ya enggak apa-apa Bapak bebas mau beli di Manap pun kita ini sudah menjalankan bisnis lebih dari 5 tahun dan selama 5 tahun ini kami ya bersyukur Kami mendapatkan eh review yang baik dari customer ya dan produk-produk yang kami jual kepada customer mereka puas dan Kalau ada masalah kalau ada kendala Kita garansi produk kita kita ganti dan ada cacat segala macam kita juga minimalisir semua bahwa produk yang kita berikan kepada customer is the best produ Pak ya kita memberikan value Dan kita punya eh program membership ya bisa dari mulai silver lalu kita ada gold membership dan setiap pembelian itu ada posnya Nah jadi itulah yang harusnya kita sampaikan kepada customer ya bukan Pak ompatnya murah iya pak Mungkin dia beginibegini tapi fokus kita adalah value-nya value-nya kepada customer value-nya Memang betul Enggak semua customer beli dari kita Betul tapi poin saya adalah dengan pengalaman yang berbeda dengan servis yang berbeda customer Pasti beli produk Anda walaupun lebih tinggi percaya ya memang enggak semua betul tidak garansi 100% orang beli laptop misalnya di sana lebih murah nih model ini persis sama lebih murah Betul Pak mungkin Bapak boleh cari di manaun yang lebih murah silakan ya tapi di kita pak pertama-tama ya yang kita fokuskan kepada customer Yang beli dari kita adalah kita make sure bahwa customer itu beli puas dengan pelayanan kita dan kita ada garansi toko selama 7 hari Kalau sampai ada masalah begini begini begini dan servis kita pak bukan cuma satu kali ini servis kita sepanjang Bapak mau datang ke kita atau kapanp bapak ada masalah dengan kompu ataupun dengan apapun bisa tanya ke kita jadi servis kita pak sepanjang masa dan kita bisa garansi itu lalu Pak produk-produk kami yang kami pilihkan ini produk-produk yang kami tes dulu kami cek dulu dan make sure ini benar-benar original ya semuanya kita pastikan produk-produk yang bagus ya Pak dan kita juga train our team kita untuk bisa kasih service yang cepat kepada customer Kalau bapak ada kendala pindah misalnya mau apa ganti ini ganti itu dan sebagainya ataupun e perlu perlu beli software tentu bisa lewat kami juga kami bantu untuk bisa mempercepat itu pak bapak enggak usah harus bayar lagi apapun kita punya home home Delivery Service So itu yang kita berikan Ya terserah kalau bapak masih mau beli ke tempat lain It's up to you Pak ya tapi itu yang kita berikan itu aja kalau dia masih mau beli ke tempat lain ya enggak apa-apa tapi tujuan kita kita berikan dulu yang terbaik tujuan kita kita berikan dulu service yang terbaik buat customer itu aja dan kita mindsetnya adalah gini kita pokoknya setiap customer adalah VIP customer kalau kita treat setiap customer adalah VIP customer dan mereka bisa rasakan vip-nya mereka akan bayar kok karena mereka merasa saya VIP saya ditreat seperti VIP ya udah saya harus bayar lebih tinggi ya Enggak apa-apa karena saya ditreat seperti VIP ya di didengerin ya diberikan pelayanan yang baik diedukasi yang jelas ada garansinya eksklusivitasnya ada nah itu mereka biasanya akan Ya udahlah Okelah gitu daripada saya pusing semuanya ada di sini daripada saya ke sana sana buang waktu saya juga kan begitu Jadi kesimpulan buat Anda adalah kalau ada customer Yang beli ke tempat lain lebih murah ya sudah engak apa-apa ya kalau ada ada yang beli ke tempat lain kita pun sama kan kalau kita jadi customer juga kalau produknya sama mereknya sama segalanyaanya sama pasti cari yang lebih murah itu sih di mana-mana wajar tapi kalau ada pengalaman yang berbeda ada service yang berbeda ada pelayanan yang berbeda pasti customer mau bayar lebih mahal buktinya tadi contoh coca-cola tadi ya kan dengan servis yang berbeda pel berbeda mau kok bayar lebih mahal Kenapa menurut Anda kenapa silakan Tuliskan di komen ya so kesimpulannya supaya Anda bisa jual produk walaupun harganya lebih tinggi dari kompetitor adalah pertama fokus kepada pelayanan dan value apa yang bisa anda berikan kepada customer dan make sure customer lihat itu menjadi value ya Misalnya fast respon misalnya cara anda berkomunikasi Misalnya bilang gini Pak saya tahu bapak sibuk saya tahu bapak punya waktu sangat singkat Justru dengan ee beli tempat kami Bapak simpel banget di di sini kita lengkap pak bapak enggak perlu buang waktu Bapak bisa beli di toko kami itu aja sudahudah value buat customer ya pengalaman itu ah value seperti tadi contoh saya di di restoran ya kan pelayanan berbeda Oke menjelaskan menunya berbeda dilayani dulu sebelum pesan apapun diberikan air putih diberikan eh napkin yang bagus dan sebagainya dilayani didatangin Nah itu sesuatu yang berbeda pelayanan itu yang berbeda nah itu yang membuat customer ah Saya di sini aja deh deh gitu kan ada juga customer Yang mau cari lebih murah Enggak apa-apa customer kan beda-beda tipe tapi saya percaya setiap customer termasuk saya dan Anda kita senang kan dilayanin kita senang kan direat seperti VIP person kan Nah itu dia poin saya nah Semoga dengan video ini bisa bantu Anda ya untuk memastikan bahwa Don't worry if customer want to buy from other competitor yang lebih murah Don't Worry yang fokus yang harus anda lakukan adalah give the best give the VIP service to your customer ya educate your customer kasih value kepada customer that way customer akan lihat akan rasakan Wow this is saya seperti VIP customer dan bahkan saya merasa benar-benar seperti treat seperti the VIP customer Ya udahlah it's ok lah for me untuk bayar lebih mahal It's OK jadi mereka kan bilang seperti itu ya Nah Semoga bisa bantu Anda sukses selalu salam pengusaha"
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transkripsi: Transcript: "Hari ini saya sedang ada di Yordan satu tempat yang sangat-sangat beautiful sekali when you see the is here see bisa melihat satu pemandangan yang luar biasa saya bersyukur eh itu adalah satu kemurahan dari Tuhan dan saat ini saya ingin sampaikan kepada anda ingin sharing kepada anda di dalam video ini adalah bahwa banyak Saya belajar di dalam perjalanan ziarah ya ke Holy Land dan apa yang saya ingin sampaikan di video ini buat Anda adalah ternyata memang the more You Can Close ya the skill If you have the skill to close It's easy to get customers It's easy to get you know e pendapatan yang lebih luar biasa sekali banyak bisnis-bisnis banyak pengusaha yang mungkin mereka punya produk bagus mungkin mereka punya produk yang keren mungkin mereka punya produk yang unik dan sebagainya tetapi kemampuan untuk bisa menjual produk tersebut Apakah maksimal Apakah optimal bisa jadi bisnis anda tidak mendapatkan hasil yang maksimal atau kurang mendapatkan penghasilan yang maksimal karena kemampuan closing dari Anda ataupun dari tim Anda yang belum maksimal makanya pendapatan anda tidak maksimal dan saya percaya bahwa kalau kita bisa ya selling atau bisa closing saya sebutnya closing By the way selling menurut saya selling itu itu akan mengganggu orang ya kan anda kalau didatangin seorang sales kan Gimana Pak Pak Bagus banget pak produknya Pak Ini Pak keren Pak sometimes kita akan mundur kan kenapa karena it's it's annoying Pak Ini Pak Ayo Pak mumpung beli tiga dapat satu pak beli empat dapat dua pak pak 10 dolar dapat 3 10 dolar dapat 5 10 dolar dapat 6 ya mungkin kita bisa sih Oh iya murah sih tapi mungkin bukan itu yang kita cari bahkan kadang-kadang kita annoid kita terganggu kepada orang yang belum kenal dengan kita belum kita trust belum kita percaya tiba-tiba Langsung kasih harga pak ini 10 dolar dapat 3 Pak atau Pak ini harganya Rp100. 000 dapat dua atau dan sebagainya Langsung tiba-tiba kasih off langsung tiba-tiba langsung jualan ini orang enggak dikenal ini orang saya enggak tahu tiba-tiba Langsung kasih harga tiba-tiba Langsung kasih barang kita Mau enggak pertanyaan saya mau enggak kita ditawarin seperti itu Coba silakan Tuliskan di komen banyak yang orang bilang Aduh saya enggak mau di dipush-push kayak gitu ya kadang-kadang disamperin sama orang yang mungkin kita enggak tahu ya kan kita langsung dikasih harga khusus kasih harga murah Pak mumpung murah Pak 50 nih 50 ee per pak diskonnya Pak buy one get one Pak tunggu tunggu tunggu saya enggak kenal kamu ya Jadi pertama pembelajaran pertama Kalau anda ingin bisa menjual atau Anda bisa closing lebih baik pertama Anda harus punya keyakinan atau trust dengan orang ini ya kan Bagaimana anda bisa membangun trust dengan orang ini anda ketemu dengan orang sales Manap pun customer tidak akan beli dari anda kalau customer tidak percaya atau tidak punya trust dengan anda Ya kan Nah Bagaimana caranya supaya kita bisa membangun trust dengan cepat dengan customer tentunya Ya kita harus bisa ngobrol dulu mungkin kita harus membangun relasi dulu mungkin kita harus ya sedikit sharing danap mungkin chatting sebentar atau mungkin beberapa dari customer kalau misalnya kita ketemu dengan orang benar-benar baru dan benar-benar enggak dikenal mungkin kita enggak langsung jualan ya kita mungkin nanya pak gimana pak Happy dan sebagainya atau apa kita tanya gitu kan kita tidak langsung jualan kita harus bangun trust kepada orang apalagi kalau Anda punya produk ya dan anda tahu orang ini adalah target Anda Anda Ya enggak langsung ngomong tentang produk Anda tanya dulu gimana latar belakangnya orang ini bagaimana apa yang menjadi kesukaannya mungkin anda ngobrol dulu anda perlu waktu ya tidak semua produk dijual dengan seperti kita beli ke supermarket hanya dipajang hanya di display gitu kan memang betul kalau kita datang ke supermarket mungkin bisa jadi 80% dari produk-produk yang diisplay itu orang bisa beli karena orang-orang rtail atau pebisnis retil tahu ya orang-orang yang atau customer yang datang ke Toko rtail mereka beli karena 70% atau 80% because of impulse buying lihat Promonya bagus lihat di pajangannya bagus orang jadi beli jadi they know already the retail businessman they know already customer-customer yang datang ke Toko mereka dia tahu orang-orang itu beli because 70% is impulse buying display-nya di-upgrade gitu kan promo-promonya dibikin menarik ya kan mungkin dibikin warna-warna yang lebih e membuat orang Catch the attention gitu kan Nah itu Supaya apa karena orang-orang datang ke Toko rtail mereka 70% buy because of the impulse Jadi mereka tidak rencana mau beli ah bagus nih atau Wah displaynya keren nih atau Promonya Bagus baru mereka beli if you want to close better like tergantung your product Jangan semua produk Anda treat dengan cara yang sama semua bilang oh Pak harus Promonya bagus harus harganya murah No I don't think so Enggak semua produk itu dijual dengan cara yang sama Jadi anda harus tahu produk apa yang Anda jual dan harus tahu target customer anda siapa Anda jual produk perhiasan contohnya ya perhiasan cincin kalung ya dan sebagainya ya kan ee pengalaman saya saya datang ke satu toko perhiasan yang menurut saya Ya sedikit middle up ya eh di situ saya tidak ada rencana untuk beli tentunya tapi saya cuma pengin lihat-lihat aja ya mindset kita cuma pengin lihat-lihat aja ya kan kita datang ke satu toko perhiasan lalu saya lihat-lihat aja ya silakan Pak Bapak lihat-lihat ada yang mungkin Bapak suka bisa saya bantu bisa nanti saya bantu untuk Jelaskan Setelah itu saya lihat ada satu desain ada satu itu corak yang menarik ya Ini keren banget desainnya e pokoknya pas banget J ini kalau saya pakai ini kayaknya saya berasa Wow really macho gitu kan really charming gitu ya Dan saya punya wibawa Nah itu saya lihat Wah ini bagus nih cincinnya terus saya lihat nih tolong coba Berapa sih harganya Saya mau tahu langsung si salesnya bilang Oke Pak ini ada ini Pak yang ini ya Iya coba dipakaikan ke tangan saya dia lihat W ini keren banget ya iya oke Ini harganya berapa oh ini harganya Pak dia keluarin kalkulator kita dari sekian Nah kita ada promo diskaoun khusus untuk bapak karena bapak datang bersama dengan turour maka kita ada promo ya untuk khusus turis-turis yang datang dengan tour ini itu ada diskon 50% jadi harga normalnya sekian diskon 50% jadi sekian Pak Oh saya mikirmikir ini masih terlalu tinggi buat saya ya Ini Mas masih terlalu mahal buat saya lalu Oh oke ee jadi diskon ya iya diskon 50% Pak ini keren Pak tuh pak jadi kan bapak bisa lebih ee kelihatan charming dan sebagainya Hmm oke Gimana Pak Bapak mau gak Pak ini bagus Pak Nah terus nanti kan Bapak juga dapat ta refund jadi setelah ada diskon 50% Bapak dapat potongan lagi 15% untuk ta refund Bapak lumayan Pak dapat cashback 15%. H saya mikin-mikin I Pak ini bagus banget pak ini ada lagi pak pilihan ini pak bapak coba yang ini Pak Ini juga bagus Pak keren banget buat to buat buat kalau bapak pakai lebih lebih bagus lagi pak ini juga keren banget pak ini banyak diminati Pak Ini bestseller Pak sama Pak diskonnya 50% ada ta ref 15% Pak Saya mikir gini ini juga bagus Pak ini Coba bapak lihat beberapa posisi Pak beberapa tipe Pak Ini juga keren Pak ada beberapa tipe nih pak ini sama kira-kira harganya segini dan kalau ini juga diskon Pak 50% juga Pak dapat TS Ran juga Pak saya begini lagi ee Gimana pak mau yang mana Pak Yang ini apa yang ini pak ee Coba deh nanti saya coba pikirin dulu soalnya ini agak sedikit di luar budget saya Oh gitu ya Pak cuma saya lagi pikirin sih ee ini kayaknya budgetnya terlalu tinggi Oh gitu ya Pak eh iya sih Pak Tapi kan Bapak kalau misalnya beli yang mahal kan itu kan keren Pak ini kan bapak bisa ya Bisa pakai untuk jangka panjang dan sebagainya Iya sih Coba saya pikirin dulu ya oh ya Pak boleh Pak silakan Nah dari penjelasan saya tadi apa yang salah apa yang kurang optimal dari apa yang sudah dijelaskan oleh salesnya Jelaskan produk sudah jelaskan promo sudah jelaskan special off sudah jelaskan benefit sudah jelaskan dari sisi produk knowled-nya dan uniknya sudah juga apa yang kurang optimal Coba kalau anda bisa Tuliskan silakan Tuliskan di komen yang belum al adalah sales ini tidak membaca buying signal saya tidak membaca buying signal saya tadi saya saya begini coba saya pikirin dulu ya Coba deh ini kayaknya sedikit di atas budget saya nah kalau dia peka dengan buying signal yang saya berikan kepada mereka yang saya ya Kasih tahu yang ni nih Tolong lihat nih Tolong lihat cuma sayaak bilang tolong lihat nih Tolong lihat nih ya salesnya terus fokus kepada produk fokus kepada produk fokus produk dia tidak melihat buing signal saya saya lagi begini nih ya Hm Hm gimana gitu kan harusnya sel siampaak lihat Oh si bapak nih kayak Lagi mikir gitu kan kayak lagi apa memikirkan sesuatu harusnya dia tanya Pak Oke Pak sejauh ini coba kalau kita riwan ret gitu ya saya di salesnya baca nih eh Oke Pak sejauh ini gimana kayaknya bapak masih ada yang dipikirkan ya Iya sih betul nah dengan demikian saya merasa ini sales Kok ngerti saya itu penting jadi dengan kita baca buing signalnya nya customer customer akan merasa sales ini mengerti saya nah dengan dia punya perasaan seperti itu Menurut anda lebih bangun hubungan gak lebih trust gak lebih trust daripada cuma asal bilang produk nah ini adalah karakter seorang closer jadi dia mengerti dengan kita baca customer byik signal Oh iya pak kayaknya bapak kayak ada yang dipikirin Apa mungkin yang bisa saya bantu Pak I sih ini sebetulnyaakah bisa ada disk lebih atau mungkin Apakah ada yang lebih murah ada sih Pak kalau memang Bapak yang pengin lebih murah ada tapi boleh saya tanya ya Pak apakah model ini yang Bapak cari atau apa sih yang Bapak cari saat ini apa Purpose Bapak cari cincin itu buat apa eh Nah itu Tadinya saya di sini juga pengin lihat-lihat aja saya juga enggak tahu nih cuma saya pikir ya karena cincinnya bagus modelnya cocok saya pikir keren juga kalau saya pakai Iya sih Pak Emang keren Pak justru memang ee orang-orang yang beli di sini setelah mereka pakai Oke makkan mereka sampai dengan 56 tahun ke depan tuh masih merasa lebih confiden Pak karena beda begitu pakai cincin lebih Wibawa lebih punya confiden yang tinggi Jadi mereka meeting atau mereka ketemu dengan ya orang-orang dan networking dan sebagainya itu lain perasaannya Pak lain confidennya gitu ya Nah iya jadi yang Bapak Cari apa kalau saya ketemu dengan orang saya ketemu dengan networking saya itu saya berasa lebih lebih confiden aja lebih punya Wibawa Oke so Apakah model ini yang Bapak cari iya oke kalau jadi ada lagi gak Pak yang yang ken Bapak ini balik lagi ya Anda jangan lihat gini l ah itu sih kayaknya kalau ditanya-tanya gitu customerak nyaman tunggu ya kalau produk Anda produk impul buying seperti tadi saya jelaskan di awal memang di jelas itu merasa annoying karena saya sudahudah tahu saya mau apa ya kan saya tinggal beli yang saya su beres tapi ini kitaaluk mahalang cara nan galinya beda jadi jangan Wah ini sih produknya beda Wah itu sih kalau gitu-gitu customer bakal bakal jadi lari bakal mungkin terasa terganggu Iya kalau memang produknya produk yang impas ya ditanya-tanya malas lah pasti ini kan produknya lain Jadi anda lihat pembelajaran pertama fokus kepada produk yang Anda jual kedua fokus kepada target marketnya ketiga Anda mesti baca bying signalnya Oke Eh iya jadi oke yang jadi buat konsen Bapak saat ini apa Pak selain tadi Mungkin harga Ya saya juga masih belum yakin sih apakah saya ini kalau pakai ini memang cocok buat saya karena saya selama ini belum pernah pakai cincin yang cukup tinggi ya harganya saya biasa pakai yang biasa-biasa aja Oh oke e jadi belum pernah Oh iya belum pernah Nah Pak E kalau boleh saya suggest ya Pak ya ini sih karena saya ingin bantu Bapak ya pak ya e kalau memang Bapak belum pernah pakai cincin yang lebih tinggi harganya pengalaman-pengalaman kita dengan customer-customer kita yang sudah datang ke toko kami adalah mereka beli cincin bukan hanya untuk kebutuhan saat itu pak maksudnya gimana Jadi mereka beli cincin itu untuk mereka punya satu identitas jadi identitas itu kan bisa long term Pak jadi bisa jadi Legacy ibaratnya Bapak beli satu e barang berharga barang berharga itu sangat-sangat cocok identikal banget dengan karakternya personality-nya Bapak sehingga itu bisa diwariskan atau pada saat nanti saya pernah punya pengalaman Pak pengalaman customer saya yang datang ke sini itu dia beli ya beli satu cincin itu dia pakai untuk 10 tahun dan setelah Dia ee ya meninggal itu diwariskan buat anaknya dan anaknya bilang ini cincin dari Papa saya papa saya tuh paling suka dengan karakter begini dia pembawaannya jadi lebih sabar lebih bijaksana Nah makanya saya pakai dan cincin itu terus-terusan dipakai oleh anaknya jadi cincin yang dia beli bukan untuk saat itu tapi untuk legacynya untuk keturunannya Jadi bukan untuk saat itu dan itu yang mahal buat dia ya karena mencari cincin yang tepat buat identitas dan karakter personal itu tentunya bukan sesuatu yang bisa dibandingkan dengan uang iya juga ya Apakah itu yang Bapak cari Nah betul itu yang saya cari Oke so pak kalau bapak lihat dari cincin yang ini pertama-tama bapak lihat dulu apakah ini sesuai dengan karakternya Bapak dengan identitas Bapak dengan selera Bapak Iya sih Oke kalau iya menurut Bapak kalau bapak pakai ini istri bapak anak bapak Apakah mereka akan lihat ini cocok buat bapak bapak boleh tanya istri dan anak nah saya tanya eh coba Menurut kamu gimana ih keren banget bagus banget cocok banget buat kamu Gitu ya tapi mahal sih mereka mungkin bilang ya terserah papa Terserah Kalau ba Mau ya boleh karena ini memang bagus cocok dan Kayaknya pas banget dengan karakternya papa gitu ya oke so kalau itu Oke berarti apaagi Pak kons lain nah masalahnya harga Tinggi oke Setuju Pak Memang secara harga mungkin di atas budget Bapak ya tapi yang Bapak cari Apakah It's About price atau It's About dapetin cincin yang sesuai dengan karakter k Karena untuk dapatin cincin yang sesuai untuk karakter menurut Bapak susah apa gampang hmm bapak sudahah jauh-jauh ke sini udah lihat ini dan memang cocok keluarga mendukung What's stopping you is it price H atau apakah nanti kalau bapak sudah pulang bapak nyesel Aduh tahunya harus saya beli saya percaya rezeki bapak bisnisman bapak bisa cari kembali bahkan bisa lebih banyak lagi saya percaya Oke kalau gitu saya when you listen to your customers buying signal dan kita mengerti apa yang dia rasakan kita tahu apa yang dia cari easy to close tapi kalau kita gak tahu customernya Siapa gak tahu t apa yang dia cari engak baca Bing signalnya maka itu tidak closing nah berapa banyak litlit yang nanya-nanya ke bisnis Anda lit-lit yang datang ke Toko Anda ya pelanggan-pelanggan yang baru tanya baru mau tahu tapi dengan penjelasan yang mungkin kurang optimal Saya tidak bilang salah kurang optimal bisa jadi customernya malah cari ke tempat lain atau kabur atau enggak closing atau hanging dan sebagainya Itu berapa persen dari total prospek yang anda miliki yang tidak closing salah satu statistik dari Klien saya yang belum saya bantu sales sistemnya itu mereka tingkat closiknya di bawah 5% bayangkan di bawah 5% jadi bayangkan mereka punya database list email yang begitu banyak ya tapi tingkat closing rate-nya dari list email yang begitu banyak misalnya ada Saya rasa saya lupa tuh ada datanya sekitar ada 200 200 data ya base masuk yang sudah nanya masuk wa masuk email ya nanya-nanya langsung ya itu 200 database customer di bulan itu ya karena dia punya database banyak ya hanya di bulan itu saja customer yang nanya-nanya baru itu yang closing di bawah 5%. nah saya tanya strategi closing-nya gimana Apa yang dilakukan Kenapa bisa ini closing 5% tuh kenapa oh begini begini begini Oke kalau kita coba Perjelas lagi atau kita optimasi lagi strategi closing-nya mungkin itu bisa naik lagi dari 5 ke 10%. setelah saya ubah saya optimasikan saya ya coaching mereka ya team sales-nya saya latih untuk closing skill-nya lebih tinggi eh naik 5% ke 8% naik ke 12% sekarang terakhir ada yang sampai 23%. tapi balik lagi tergantung produk Anda tergantung tarik customernya tergantung juga Apa Anda mengerti kebutuhan utama dari customer coach pertanyaan Apakah eh kompetitor saya jual lebih murah kompetitor saya jual lebih benar-benar lebih murah banget daripada saya Barangnya sama Apakah tap saya saya bisa jual bisa tentunya bisa balik lagi It's not about the competitor It's not about competitor jual harga murah it's about how you sell your product it's about how you understand your customer it's about how you treat your customer better dengan cara yang tepat dengan pertanyaan yang tepat dengan cara mengerti yang baik itu bisa closing jadi jangan terpengaruh dengan Wah kompetitor lebih murah Wah orang lain harganya orang lain Bilang lebih murah Biarin orang lain biar harganya lebih it's oke Ya biarin ada customer-customer yang Memang mencari murah bayarnya semurah-murahnya ekspektasinya harganya setinggi-tingginya ya pertanyaannya Apakah anda mau dapat customer kayak gitu mereka maunya harga murah banget tapi mau ekspektasinya tinggi banget nah kalau anda layanin customer kayak gitu pertanyaannya capek enggak ya Anda udah banting harga nih sampai enggak ada untung terus customer udah dikasih harga murah masih bilang ah ini begini ini begini ini gimana sih beini udah dikasih yang paling murah aja masih komplen sana sini nah pertanyaannya banyak customer-customer kayak gitu Anda mau enggak layanin customer kayak gitu Kalau mau ya silakan tapi kalau enggak ya Boleh Anda bilang Pak Mohon maaf Kita engak mungkin enggak bisa layani begitu karena Bapak maunya murah banget ya saya enggak bisa ya saya kalau mau Bapak silakan ke yang lain ada pengalaman saya orang beneran mau cari yang murah beneran cari yang murah beneran dapat murah tapi silakan ke orang lain ya Anda layinin customerkar yang mungkin maunya ada ekspektasi lebih tinggi ya harganya mungkin enggak terlalu murah tapi mereka Happy dengan dengan dengan produk Anda mereka ggak terlalu cerewet gitu l ada dan akhirnya customer yang pindah ke orang lain ya dan orang lain yang ngelayanin terus orangnya Bilang Aduh capek banget ngelayanin customer kayak gini udah mintanya murah Minta diskon bayarnya susah komplain du aduh capek banyak customer-customer seperti ini kalau anda ya dalam tanda kutip ya dalam tanda kutip ya apa terpengaruh dengan customer-customer seperti ini atau mungkin anda ada Law of attraction Anda attract customer-customer seperti ini anda akan dapatin customer-customer seperti itu Jadi saran saya hati-hati banyak customer-customer yang seperti itu maunya murah banget ya tapi ya tinggi banget jadi udah harga turun Anda kasih murah pun tetap masih komplain banyak customer kayak gitu Kalau anda percaya bahwa customer-customernya memang seperti itu maunya murah murah murah dan ek tinggi tinggi tinggi Anda akan dapatin customer-customer kayak gitu Tapi kalau anda bilang enggak ah banyak customer custer lain yang mungkin memang mau murah tapi mereka enggak terlalu cerewet banget ya Anda dikasih harga murah ya pasti namanya customer minta lebih murah tapi begitu Anda kasih ini ya mereka juga mengerti namanya harganya lebih murah maka kualitasnya begini kalau anda mau lebih mahal ya mungkin beda seperti kita Hotel kan sama mau yang murah murah murah murah ya tapi kualitasnya mau yang bagus bagus bagus ya Makannya enak breakfastnya lengkap ya enggak ada ya Ya mungkin kalau punya hotel sendiri boleh tapi kan enggak ada kayak gitu ya kalau murah murah murah murah ya udah siap-siap aja mungkin kamarnya biasa aja gitu kan Tapi karena mereka memang budgetnya begitu nah ada orang yang Ya sudah karena saya bayar lebih murah ya saya saya terima ya budgetnya seperti ini ya Ya udah saya nerima seperti ini kondisinya kamarnya begini kamar mandinya seperti ini ya mungkin airnya ee apa ngalirnyaak Enggak deras mungkin ya Kalau bayar lebih mahal ya pasti breakfast-nya lebih lengkap fasilitas lebih banyak ya itu kan sesuai dengan apa yang kita bayar tapi orang maunya saya murah murah murah murah tapi kualitasnya harganya harga kaki lima banget murah banget tapi maunya fasilitasnya bintang-bintang tujuh mungkin ya bukan saya saya sampai Gregetan karena ini banyak customer ya saya saya percaya sih banyak customer di luar sana yang enggak seperti itu pemikirannya kalau saya bayarnya murah saya dapat servisnya seperti ini mereka menerima ada kalau saya bayar lebih mahal ya menerima lebih mahal bahkan Saya punya pengalaman ada satu ee acara yang saya ikuti ya itu justru Yang VIP yang harganya lebih mahal hotelnya lebih bintang-bintang lima itu malah yang lebih so out justru yang harga murah-murah yang reguler marah itu masih banyak orang ternyata Berani bayar lebih mahal karena mereka juga ekspektasi dan mereka mau fasilitas yang bagus ada customer-customer seperti itu Nah jadi balik lagi mindset Anda Apakah Anda attracting customer-customer yang maunya murah murah murah murah terus sudah gitu komplain bisa tuh kayak gitu bayangan Anda seperti apa Customer kalau bayangan Anda customer itu memang pasti namanya customer mau yang lebih murah mereka pasti banding-banding tapi mereka terima dengan saya bayar segini saya dapatnya begini dengan saya bayar Begini saya dapatnya begini ada yang terima begitu nah Anda kalau punya mindset begitu saya percaya customer-customer yang saya layanin ada customer Yang banding harga Iya tapi lebih banyak customer yang mau terima dengan servis yang saya berikan produk yang saya berikan mereka mau terima dan Enggak banyak komplain dan mereka malah happy Dan mereka mungkin mau bawa teman-temannya itu yang customer-customer itu yang saya attraack di dalam pikiran saya jadi balik lagi lag The Law of attraction bahwa customer-customer yang anda attract ya itu akan [Musik] eh basically akan mempengaruhi customer-customer yang akan datang ke bisnis Anda sekali lagi customer-customer yang anda attract customer-customer yang anda bayangkan itu akan mempengaruhi kenyataannya customer yang datang ke bisnis Anda Kalau Anda bayangannya Wah customer pelit customer suka nawar-nawar customer mintanya diskon sudah itu komplainkplain sudah gitu segala macam mau yang murah terus harganya mau tinggi-tinggi dan seb eh ekspektasi mau mau tinggi-tinggi ya it adalah customer yang anda dapatkan tapi kalau bayangannya Enggak semua customer seperti itu ada customer-customer yang memang mau murah tapi ada customer-customer yang memang dia mahal pun enggak apa-apa tetap bayar Bahkan dia Bayarnya cash pertama-tama Kalau anda ingin bisnis Anda meningkat pertama-tama saya percaya skill closing itu paling penting ya Anda punya produk apapun punya service apapun punya apapun bisnis Anda Kalau Anda enggak bisa closing ya Gimana bisa dapat customer mau secanggih apapun mau sebagus apapun produk Anda servis Anda kalau enggak bisa closing gimana Dapat customer kalau enggak dapat customer gimana Dapat income gimana Dapat revenue ya kan satu kedua untuk bisa closing Anda mesti mengerti produk yang Anda jual tidak semua produk dijual dengan cara yang sama Enggak semua produk dijual dengan cara impuls Enggak semua produk dijual dengan cara promo Enggak setiap produk berbeda cara treatmentnya Apakah anda mengerti Lifestyle mereka Apakah anda mengerti keseharian mereka Apakah anda mengerti apa yang mereka cari apa yang mereka concern Apakah anda tahu kenapa mereka harus beli sekarang tidak Nanti Apakah Kenapa mereka harus belinya sekarang tidak Nanti keempat Kenapa mereka harus belinya ke Anda tidak ke orang lain Kenapa mereka harus belinya ke Anda tidak ke orang lain baru berikutnya Apakah bayangan Anda atau bayangan anda tentang customer itu Bagaimana apakah bayangan anda tentang customer-customernya pelit nawar-nawar minta harga murah ekspektasinya tinggi suka komplain atau bayangan Anda memang customer-customer Anda mungkin ada beberapa yang nawar tapi mereka baik-baik mereka bahkan kasih referensi mereka Bayarnya cash nah bayangan anda tentang customer Seperti apa karena apapun yang ada di pikiran anda langsung terjadi kenyataan nah Semoga apa yang bisa saya baagikan bisa bantu Anda sehingga bisnis Anda semakin lebih mantap dan yang paling penting adalah saya percaya kalau anda belajar closing dengan lebih baik lagi ya bisnisnya akan naik banget karena saya melihat banyak k Klien saya dengan closing skill-nya dengan sales System yang diperbaiki peningkatannya luar biasa sekali tidak terpengaruh kompetitor tidak terpengaruh e Apun faktor eksternal ternyata yang utama untuk menentukan bisnis itu meningkat adalah internal ya faktor di internal seberapa Anda bisa mengoptimasikan kembali faktor internal itu yang akan membuat bisnis Anda semakin keren saya hman sukses selalu dan salam pengusaha"
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transkripsi: "Berapa banyak dari pengusaha yang merasa bahwa saya ingin supaya prestasi tim salale saya meningkat dan prestasi tim salale saya meningkat luar biasa beberapa pemilik dealer pemilik eh Mungkin beberapa developer yang punya team sales punya marketing yang memang Terus mengencarkan bagaimana produk baru-produk baru dan mereka melakukan banyak aktivitas di mall ataupun di beberapa tempat ya Bahkan mereka ada yang ketemu langsung dengan customer berap banyak dari mereka yang betul-betul melakukan closing ya closing artinya bukan hanya kita bisa menjual tapi kita bisa membantu customer kita untuk mendapatkan Sebenarnya apa yang mereka cari kan gitu ya nah jadi kalau menurut saya saya tidak tidak terlalu suka dengan kata selling because selling itu dengan pengetahuan ataupun wawasan yang kita miliki saat ini ya itu merasa bahwa kalau orang sales itu ya Pak ni Pak produknya Pak kapan lagi Pak Ini Pak sudah punya properti belum Pak Pak Ini Pak sudah punya produk begini belum Pak selalu ditanyakan seperti itu bapak cari tipe Bagaimana Bapak lagi cari ee properti yang seperti apa atau Bapak lagi ee butuh Seperti apa ya bajet nya berapa That's sales ya Kebanyakan orang sales bertanya Memang betul bertanya itu adalah salah satu cara untuk bisa membantu tapi cara bertanyanya membuat customer itu malah lari nah di beberapa video saya Saya sudah sampaikan banyak sekali tentang bedanya antara salesman dan juga closers closing itu menurut saya adalah change closing sama dengan perubahan ya kalau kita sebagai leader kita ingin membuat tim kita ee berkembang mereka mengikuti aturan mereka mengikuti arahan mereka yang tadinya negatif jadi positif mereka yang tadinya malas malas jadi rajin itu kan karena kita bisa closing mereka kita bisa membuat mereka berubah dari pemikiran dari orang-orang yang skeptis yang negatif yang suka ya enggak nurut ya jadi nurut atau orang-orang yang tidak termotivasi jadi termotivasi itu karena ada perubahan mindset yang berubah karena sebagai leader kita bisa closing Nah sebagai orang sales sama customer mungkin Tadinya enggak mau customer mungkin Tadinya enggak butuh customer mungkin merasa saya enggak punya budget atau mungkin customer dan sebagainya enggak enggak jelas saya Mih pikir-pikir dulu karena kita bisa closing kita bantu mereka Maka mereka berubah jadi sebenarnya closing is a change ya Beberapa customer dipush dengan cara sales mereka enggak mau karena karena namanya Berubah kan itu di luar zonanya Man di luar Z convert zone kan di luar convert zone Jadi mereka enggak mau berubah ya apalagi dengan cara begini pak bu bu Kapan lagi Bu ini lagi bagus Bu kapan lagi pak ini Promo Pak ditambah seperti itu orang dipaksa berubah orang pasti akan lari Karena basically pada dasarnya semua orang pun tidak mau berubah karena mereka lebih senang di zona nyaman maka dengan cara closing yang lama akan sulit closing bagi Anda yang khusus baru pertama kali nonton channel saya Anda bisa nonton dulu video ini anda bisa like jangan lupa bisa share ke teman-teman anda karena saya percaya sharing is caring dan jangan lupa Anda subscribe tekan tombol subscribe di bawah supaya Anda bisa mendapatkan video-video terupdate dari saya saya baca banyak buku belajar dari banyak guru ya Bahkan saya mendalami beberapa ilmu sales dan closing dan sebagainya saya By the way saya melatih orang-orang sales yang yang dari penghasilan paling bawah maybe di bawah 1 juta sampai ada yang ratusan juta per bulan saya melatih dari am sales yang pemula ya sampai team sales yang intermediet bahkan yang Advance terus dilatih supaya mereka berkembang terus itulah apa yang saya lakukan saat ini saya membantu banyak klien-klien saya yang khususnya untuk meningkatkan skill sales bahkan saya punya certification untuk bisa membantu orang-orang sales punya skill closing sehingga mereka bisa bantu banyak orang ya dari sales yang paling pemula ya sampai sales yang sudah Advance saya bantu mereka dengan program-program saya ya Anda bisa Klik link di bawa atau Anda bisa hubungi tim saya untuk bisa tahu program itu dan bahkan saya ada certification untuk khusus orang sales untuk mereka mendapatkan ctifikat sehingga mereka bisa lebih PD lebih Confident untuk bisa closing not selling kepada anyone anytime any price Anywhere Oke so balik lagi ke sini so basically dari buku-buku yang saya baca dari modul-modul yang saya pelajari dari guru-guru yang saya juga belajar ternyata memang benang merahnya sebagai orang sales harus bisa atau sebagai closer harus bisa problem solver customer bisa mendapatkan problem solving atau mereka bisa mendapatkan solusinya setelah mereka beli produk Anda setelah mereka join program Anda setelah mereka mungkin purchase your service Ya tapi kalau mereka belum purchase your service belum beli produk Anda apakah mereka mendapatkan problem solving ya enggak juga ya kan Mungkin mereka belum mendapatkan solusi apa-apa mungkin mereka baru tahu Oh ini yang bisa didapat Oh ini yang mereka bisa tahu Oh ini benefitnya seperti itu tapi mereka belum benar-benar belum mendapatkan solusinya sebelum mereka beli ya kan berarti problem solving itu belum terjadi sebelum close n jadi poin saya adalah mereka belum bisa merasakan solusi yang Anda berikan atau solusi yang anda bisa tawarkan kepada mereka kalau mereka belum beli produk Anda Jadi intinya adalah problem solving itu akan terjadi setelah anda close nah sebelum anda close ya Atau saya sebutnya prospek ini setelah close namanya customer ya Jadi mereka bisa merasakan setelah beli ya Tapi sebelum beli mereka harus tahu dulu saya dapat benefit apa saya dapat dapat keuntungan apa Apa manfaat yang saya mau yang benar-benar saya mau gitu kan nah itu yang disebut dengan saya sebut berarti kalau anda sebagai problem solver Anda juga harus bisa menggali problemnya jadi saya sebut problem finding problem solving itu setelah terjadi closing sebelum terjadi closing namanya problem finding Nah ada beberapa pertanyaan customer Yang problem findingnya cuma di service Ibu lagi cari tipe apa Ibu sudah punya proteksi apa belum Bapak sudah tahu mau beli mobilnya Seperti apa ya kan masih pertanyaan-pertanyaan di awal di service mungkin bukan problem benar-benar mereka yang mereka hadapi ya tapi mungkin masih pertanyaan-pertanyaan awal pertanyaan umum Nah yang paling Anda harus ingat adalah customer beli dari Anda bukan karena terlalu logik jadi misalnya Oke saya belinya beberapa mungkin iya ada beberapa yang harga-harga iya ingat tergantung konteks produk Ya tapi kalau kita bicara produk-produk properti produk Mahal atau produk-produk yang memang service intangible insurance dan sebagainya biasanya customer beli itu bukan bukan semuanya logic ya 20% logic 80% emotional Jadi mereka masih ada emoionalnya ada satu perasaannya Saya mau beli ini karena memang saya butuh ini dan memang ini urgency buat saya kalau enggak ada emoionalnya enggak ada urgency-nya enggak ada satu keinginan yang benar-benar Desire itu mereka ah nanti aja mereka karena bilangin nanti saya akan pikirin dulu nanti saya akan nanti coba diskusi dengan istri suami dan sebagainya karena mereka tidak ada merasa emosional tidak merasa keharusan saya beli sekarang memang betul kita bisa membuat mereka jadi berpikir saya harus beli sekarang tapi Biarlah mereka yang keluar sendiri tujuan kita adalah kita mau bantu mereka mengetahui situasi dan problem yang mereka hadapi saat ini jadi bukan kita push no Sekali lagi Tidak push ya jangan sampai push ingat push is a salesman closers no push ya kita tanya kita mau cari tahu problem you are very good in problem finding Oke ibu ya Ibu e sudah lihat properti ya Bu pastinya Saya yakin pasti Ibu sudah lihat-lihat properti banyak ya Iya saya sudah lihat banyak itu pertanyaannya W ingat kalau cuma pertanyaan Ibu lagi cari Properti apa tipe Bagaimana udah umum ya mungkin dia akan jawab sih Ya saya kerja begini-begini oke ya Bu Perkenalkan nama saya Hendra Saya di properti a basically saya menjual kita basically kita basically kita banyak menjual properti-properti yang memang pertama disesuaikan dengan kebutuhan dari customer kedua kita make sure customer beli produk kita invest produk kita they have return yang lebih besar daripada return di perusahan lain atau return di properti lain atau return di yang lain-lain karena kita apa yang kita fokuskan adalah return investment beberapa customer-customer kita beli because they look for the return Oh oke jadi customer merasa Oh saya adalah orang yang membantu orang lain membantu banyak customer yang memastikan mereka beli bukan hanya untuk beli eh pleasure dari rumahnya dan sebagainya tapi juga dari return-nya bukan beli untuk hanya kenyamanan rumah tapi juga dari return-nya Nah jadi memang tergantung lokasi yang Anda jual nih kalau misalnya contohnya properti ya kalau lokasinya misalnya dekat pantai mungkin mereka beli for pleasure ya tapi kalau lokasinya di kota ya mungkin tengah kota gampang akses bisa jadi for return Nah itu kita mesti tahu dua-dua hal itu adalah satu keuntungan benefit buat customer ya bukan hanya termasuk speknya dan sebagainya Itu juga penting tapi yang paling penting bukan hanya itu ya maybe the pain is the return ya custom mungkin nanya lagi Eh iya sih kita juga memang cari properti itu untuk kebanyakan ya bukan untuk e tinggal sendiri ya tapi juga untuk invest Oh oke bu ibu punya waktu mungkin Ibu punya waktu Ibu punya waktu bukan ibu punya waktu I punya waktu mungkin ya untuk kita ngobrol sebentar if you don't have time it's ok This is my name card kalau ibu butuh apapun Ini name card Bu kalau ibu butuh apapun you can always tanya saya tentang investment tentang mungkin pilih properti yang bagus apa Ibu bisa tanya saya ya this is Hendra ya Lihat emotion-nya lihat tone-nya ya see that we are really concern kita benar-benar care peduli dengan customer Bu ini kartu nama saya in case Ibu Butuh sesuatu tentang Investasi rumah ataupun Ibu lagi cari manapun You can call me ya this is my WhatsApp Oke is it Oke kalau saya WhatsApp ibu oke is it Oke kalau saya WhatsApp ibu oke good This is WhatsApp kalau dia enggak punya waktu tapi kalau dia punya waktu Oke bu maybe kita bisa ngobrol sebentar ya I'm sure pasti ibu kayaknya banyak hal-hal yang masih di tapi di sini saya akan bicara tentang eh apa yang kita bisa lakukan pada customer kita so Bu boleh tanya sebentar ya Bu boleh tanya ya Bu ya Bu kan Ibu cari produk apa Ibu lagi Tap cari tipe Bagaimana no Bu boleh tanya ya Bu ya em ibu looking for beli property itu untuk Return atau ibu untuk tinggal sendiri ee ya pastinya saya juga mau cari dua-duanya untuk bisa tinggal sendiri dan juga saya juga untuk bisa ya return juga yang saya cari Oh oke oke bu Em kalau saya boleh kalau Ibu enggak keberatan of course ini confonidensial antara kita ya Bu ya dan pastinya eh kita menjaga benar-benar privacy-nya customer kita so eh Ibu boleh tahu Bu secara ee mungkin saat ini ya income Ibu ataupun pendapatan yang ibu ee saat ini Ya dengan suami atau segimana itu em sekitar berapa yang ibu alokasikan untuk invest karena kita ada beberapa ee metode pembayaran dan kita juga ada beberapa program produk-produk kita ya Eh rumah-rumah kita yang Kita sesuaikan dengan budgetnya customer kalau memang Ibu looking for e return ya per bulan sih Mungkin kita sudah saya sih belum alokasikan ya dengan suami saya gini gini gini Oh oke So let's suppose ya seandaikan ya Bu Ibu alokasikan sekian Ya misalnya ibu us lokasikan sekian Nah Ibu lihat dalam waktu misalnya ibu setahun ya Sesuai dengan begini lihat dalam setahun ini properti ini kita akan jadi dalam waktu 4 bulan ke depan dan sudah bisa mulai kita ada Grand Launching dan di situ sudah mulai bisa disewakan Bu dan beberapa customer-customer kita di properti yang sudah-sudah itu mereka menyewakan sebulannya sekian jadi comparison antara cicilan dan sewanya itu bisa return-nya besar itu dari sisi Return untuk sewa atau artinya cicilannya bisa terbayarkan dari sewanya kedua Ya jelas dari property gain-nya itu Yang Eh bisa meningkat sekian-sekian karena kita ada pembangunan pembangunan dan sebagainya so is this eh What you looking for Bu iya sih ini yang saya cari Oke rencana Ibu Bagaimana kalau Boleh saya tahu rencana Ibu Bagaimana kalau Boleh saya tahu e so mungkin saat ini I sudah invest di beberapa properti ataupun beberapa bisnis atau apa Eh saya saat ini sih masih mulai ke bawah jawabannya ya lihat saya mulai menggali pertanyaan-pertanyaan saya mulai ke bawah jadi enggak diservice oke so berarti ibu Saat ini mungkin ada beberapa investasi yang ibu juga invest di bisnis ataupun di tempat lain di mana gitu bu ya ya paling-paling ya di di bisnis saya ada kecil-kecilan lah lalu juga saya ada ini apa di deposito reks dana juga ada Oke so eh Jadi ibu yang Ibu cari ini more about return ya Bu ya iya iya karena orang bilang katanya kalau invest properti itu Rya returnnya Lebih banyak lebih untung Iya itu memang betul sekali Bu dan tapi kita juga masih tahu tentunya ya Ibu juga saya juga ingin bantu ibu saya juga bantu ingin bantu ibu supaya Ibu bisa sesuaikan dengan alokasi budget yang ibu akan eh tiap bulan alokasikan dan maksimalkan return ibu dan meminimalisir resiko itu yang saya akan sampaikan kepada ibu tapi kalau ibu ee saat ini mungkin Ibu sedang ada kesibukan segala macam kita bisa schedule any it ok Bu kalau kita resedule any time ya oke menurut Ibu kapan waktu yang tepat untuk kita bisa ya mungkin nanti kita nah dia ya betul kan nanti kita jug Jadi mereka yang lebih ter termotivasi untuk bisa ketemu Anda karena mereka merasa di something yang Oh saya mau cari nih sesuatu yang saya cari Oke boleh deh mungkin minggu depan boleh deh mungkin minggu depan Hari Selasa Gimana boleh Selasa tapi Selasa Kebetulan saya ada ada appointment di pagi hari kalau Rabu gimana Eh Rabu Rabu e Rabu siang boleh deh Rabu siang Oke Rabu siang jam . ya Bu ya Rabu siang jam . Kebetulan saya masih slot masih kosong slotnya nanti saya alokasi buat ibu oke so in the mean time Bu dalam waktu eh apa dalam waktu ini boleh kalau bisa Ibu share kepada saya mungkin ya estimated Ibu alokasi Budget income-nya berapa per bulan lalu juga mungkin Ibu bisa lihat eh ibu saya ada saya kasih beberapa e materi buat ibu saya kasih brosure buat ibu ibu bisa lihat investasi yang mana atau tipe yang mana yang Ibu merasa itu yang memang paling cocok sama Ibu jadi waktu kita ketemu ibu sudah lebih jelas apa yang Ibu ingin sampaikan dan apa yang Ibu ingin Tentukan yang mana sesuaikan is it ok ya oke oke nah si apa yang saya lakukan adalah Saya tidak bertanya di surace saya satu emotional saya tone saya dan penggalian pertanyaan saya fokus kepada situation dan problem questions with emotion nah banyak orang sales yang hanya bertanya tapi gak ada emotionnya gak ada ton-ya ya Bu Jadi gimana Bu menurut Ibu gimana Jadi terlalu terlalu tinggi bisa jadi atau mungkin terlalu needy terlalu pushy nah itu yang membat customer merasa well ah kayaknya kurang cocok kurang pas ada beberapa yang bilang Mungkin saya akan pikir-pikir Nah pikir-pikir bisa jadi mungkin mereka tidak mau keluarkan alasan sebenarnya kenapa nah tugas kita sebagai closer kita justru masih tahu apa sih alasan sebenarnya mereka tidak mau keluarin nah itu yang paling penting jadi Anda masih tahu kenapa customer tidak mau keluarkan alasan Sebenarnya ya Bu saya setuju mungkin Ibu tidak saat ini mungkin perlu pikirin dulu I understand Totally Tapi seandaikan ibu bisa kasih eh mungkin apa yang Ibu pikirkan kepada saya mungkin saya bisa bantu ibu dengan lebih baik lagi Oh iya sih sebenarnya masalah budget sih Oh oke masalah budget ada lain lagi Bu selain budget mungkin yang ada lain lagi yang selain budget yang Ibu pikirkan Ya saya juga enggak yakin Apakah suami saya juga setuju apa enggak oke so dari dua itu yang mana yang paling bikin ibu harus mungkin e banyak pikiran atau banyak terpikir itu yang mana yang paling berat mungkin atau yang paling yang paling kayaknya banyak e jadi satu pikiran itu tuh kayaknya mesti ngobrol sama suami Oke It's oke Bu Enggak apa-apa saya mengerti banget pasti banyak seperti ini eh nanti mungkin saya akan wibu is oke so saya akan saksi beberapa solusi yang terbaik bagaimana karena banyak juga customer-customer yang merasa seperti itu karena suaminya dominan dan sebagainya tapi saya ada beberapa solusi Oh ya boleh Oke bu e Nice to meet you nanti saya akan wa ya dan selesai nah tugas sales kita concern dengan customer kita concern dengan apa yang menjadi mungkin keberatan mereka dan sebagainya justru kita dengan ada objection Kita jangan merasa tertekan atau kita merasa Aduh mereka enggak beli no justru mereka punya keberatan mindsetnya kita adalah justru Oke thank you mereka punya seperti itu Saya ingin bantu gimana caranya mungkin saya ingin tanya dengan pertanyaan saya mungkin terlalu direct mungkin saya terlalu script nah itu yang membuat customer takut mereka mengungkapkan alasan sebenarnya seperti kalau kita ketemu orang baru kan mereka belum apa-apa enggak mungkin ceritain semua Nah ada beberapa hal yang mungkin kita mesti konsen mesti tanya mesti diam segala macam Nah itu Tujuan orang sales Nah saya tidak mungkin bisa kasih contoh ini semua di dalam video ini dan tentunya Kalau anda mau tahu semuanya saya ada program khusus untuk orang sales kalau perusahaan-perusahaan ingin ada satu inhouse training Anda bisa hubungi tim saya atau beberapa perusahaan yang pengin ada satu program benar-benar komprehensif dari dari belajar orang sales yang pemula banget mereka baru merekrut orang sales yang pemula diajarin beberapa materi sales produc knowledge Tapi masih belum nempel Anda juga bisa hubungi tim saya Saya punya program komprehensif 3 bulan supaya membentuk orang sales yang tadinya mungkin income-nya per bulan bahkan mungkin paling di ranking paling bawah bisa naik luar biasa ya itu karena program yang kita susun sesuai dengan apa yang menjadi kebutuhan Ee customer-customer kita klien-klien kita dan tentunya perusahaan-perusahaan memang memiliki banyak orang sales yang mengandakan orang sales untuk menjadi satu e senjata untuk bisa mendapatkan omset nah bayangkan kalau orang sales Anda closingnya makin keren closingnya makin bagus Akankah perusahaan anda semakin bagus tapi kalau anda tidak seperti itu atau Anda biarkan ya Skill dari tims seperti ini Apa yang terjadi di bisnis Anda so Semoga bisa bantu Anda sukses selalu sayaman salam closing"
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transkripsi: Indonesia halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya Hendra Ilman di channel YouTube Hendra Hilman nah Hari ini saya akan sharing mengenai pbtt PMP bahasa Indonesia PMP bahasa Inggris adalah personal media platform Apa itu ini ini adalah satu platform strategi Marketing dan marketing vanno strategi supaya Anda bisa mendapatkan jumlah prospek lebih banyak Nah mana yang anda mau sebagai pemilik bisnis anda terus-terusan mencari prospek Anda kejar prospeknya Ya hunting begitu kan Atau Anda bisa mendapatkan prospek prospek yang bisa datang ke bisa anda tanpa harus hendak hunting tanpa harus Anda prospecting Anda mau yang mana anda pilih yang mana ya Nah show Sebelum saya lanjutkan khusus bagi Anda yang pertama kali untuk channel saya Anda bisa nonton dulu lalu jangan lupa comment dibawah dan jangan lupa subscribe dan share ke teman-teman anda karena apa Karena sharing is caring alright Hai di dalam video kali ini saya akan fokus kepada PMP nah pertanyaan begini Seberapa penting bagi anda seorang pengusaha jumlah customer yang meningkat terus setiap harinya bahkan setiap saat sebelum Ting 1-10 Kalau Anda dikasih nilai 1-10 Seberapa penting 1-10 anda mendapatkan customer yang terus bisa meningkat setiap hari bahkan setiap saat surat penting pasti anda bisa jawab penting sekali nilainya mungkin 10 ya bahkan mungkin lebih penting sekali Kenapa karena kalau yang namanya bisnis ya jumlah customer yang banyak bisa menentukan jumlah penjualan yang banyak dan jumlah penjualan yang banyak bisa menentukan jumlah profit yang lebih banyak jadi kalau profitnya lebih menginap meningkat maka jumlah customernya harus lebih banyak Nah pertanyaannya Bagaimana saya bisa bersaing dengan perusahaan lain dengan perusahaan komputer yang lain Dimana mereka bisa mendapatkan jumlah customer lebih banyak dan bahkan customer customer Yang saya sekarang Adapun justru pindah ke Netter karena mungkin harga lebih murah atau mungkin ada segala sesuatu apapun sehingga mereka tidak belanja lagi atau tidak Transaksi lagi di bisnis saya maka dengan anda memiliki personal ataupun perusahaan ya bisa jadi pesulap media platform atau company media platform bisa juga saya sebutnya ya Atau si MV Company di kampung nih media platform di media fleetsight oke nah point saya adalah begini weather Anda adalah personal Misalnya Anda seorang sales professional anda seorang real estate agent anda seorang misalnya insurance agent ya atau sales professional didalam perusahaan anda Anda masih membangun personal branding supaya customernya Anda bisa mendapatkan prospek prospek yang lebih banyak lagi ya kan atau kalau anda perusahaannya Anda membangun brand perusahaan anda sehingga jumlah prospek yang datang ke website anda lebih meningkat dan lebih maksimal lagi itu point saya nah banyak orang yang melakukan strategi Marketing ya biasanya mereka cari prospecting mereka Googling lu cari namanya ya Misalnya Anda seorang sel gitu kan mereka lihat perusahaan-perusahaan anda di dalam perusahaan tersebut banyak sekali pesan-pesan yang harus didatangin harus dikunjungi nasi teleponin harus bikin payment berarti itu namanya prospecting ya so Hai prospecting banyak saya dilakukan oleh perusahaan-perusahaan tetapi biasanya berapa banyak jumlah prospek yang kita masuki bro banyak jumlah prospek yang kita kirimi proposal dan berapa persen yang hasilnya bisa terjadi penjualan itu kecil sekali Tetapi kalau kita membangun yang namanya personal media platform atau company media platform ibaratnya kita membangun taman kupu-kupu sehingga kalau kita membangun taman kupu-kupu yang indah taman kupu-kupu yang banyak bunga yang wangi wangi dan sebagainya kupu-kupu datang ke taman kupu-kupu kita untuk mereka mencari bunga-bunga nah di situ kita lebih mudah untuk mendapatkan kupu-kupunya daripada kita masih kejar kupu-kupu kupu-kupu kalau kita kejar pun dia loncat kemana-mana atau terbang kemana-mana ya karena dia juga mungkin sulit untuk kita dapatkan itu contohnya jadi dengan membangun personal media platform atau company media free from lebih memudahkan Anda mendapatkan jumlah customer itu point saya ya so Apa itu jadi kalau saya jelaskan ini adalah satu platform Oh ya satu tempat dimana customer bisa mengkonsumsi produk Anda ataupun service layanan anda dan mereka bisa lihat apa yang Anda berikan dan apa yang Anda tawarkan kepada mereka Atau Anda beri solusi kepada mereka secara lebih efisien lebih tepat sasaran lebih cepat lebih mudah lebih gampang dan sebagainya lebih konviniens jadi mereka bisa melihat bisnis Anda secara jelas ya bisa jadi mungkin dan satu yang pertama adalah tadi ya jadi sebuah tempat bisa jadi tempatnya di mana bisa jadi tempatnya ada di pameran mungkin kalau offline ya atau tempatnya ada di kalau online dia berarti harusnya 24jam twenty4seven the 350 365 hari per tahun ini ya jadi dimana customer Anda bisa melihat tentang bisnis anda tentang produk Anda ya twentyforseven dan juga 365 hari terlarut urusan bisa lihat setiap saat mereka bisa mengkonsumsi bisnis Anda dimana saja jelas masih salah satunya di searchengine ya berarti bisa jadi PMP Anda atau cmp Anda adanya di website Hai nah saya tidak bicara bahwa yang namanya website ini adalah epia Anda bisa buat website bisa menjadi satu informasi buat customer Anda atau prospek Anda ya Atau Anda khusus yang misalnya targetnya bittube Anda bisa membuat website khusus ya dimana prospek prospek dari luar negeri atau dari international bisa melihat babi bisnis Anda brand Anda produk Anda service Anda didalam website Anda nah tentunya website ini adalah pm3 betul atau cmp buat pesan anda ya artinya customer bisa melihat ya bisa melihat ya bisnis anda di website Anda nah Apalagi selain website bisa jadi mungkin YouTube bisa YouTube dong bisa ya Saya sendiri membangun hidup channel saya dimana saya juga bisa mendapatkan banyak like banyak prospek yang masuk ke dalam bisnis saya karena saya membangun youtube channel saya ya By the way youtube channel itu sangat-sangat efisien bagi Anda yang ingin membangun you close ada ya Anda ingin membangun supaya channel nya bisa punya diferensiasi punya satu keunikan kelebihan keunggulan ya Anda bisa hubungi tim kami ya saya berikan tutorialnya Bagaimana atau tim Saya juga membantu Anda bagaimana supaya Anda bisa membangun YouTube Anda sehingga lebih maksimal lagi youtube channel bisa ya Atau bisa jadi Instagram Instagram bahkan ada Link in Yaa ini adalah beberapa contoh eh sosial media platform yang bisa anda maksimalkan supaya Anda bisa mendapatkan jumlah prospek yang lebih banyak lagi sok pertanyaannya adalah bagaimana website yang saya sudah buat ataupun Bagaimana YouTube channel yang saya sudah buat atau Instagram yang sudah saya buat ataupun likin dimana Saya sudah mempunyai profile dan sebagainya bisa lebih optimal lagi nah itu pertanyaannya kan bagaimana itu supaya bisa meningkat nah tips buat Anda adalah begini Ini contohnya website ya Hai your website itu mesti jelas yang disebut dengan positioning jadi kita tidak prospecting tapi kita positioning the paling penting sekali lagi kita tidak prospecting tapi kita positioning positioning itu apa position I itu adalah kita memposisikan Bob Perusahaan kita adalah salah satu yang terbaik di bidang a-b-c gitu urusan kami adalah salah satu perusahaan terbaik dibidang furniture retail furniture saya begitukah urusan kami ada salah satu yang terbaik di bidang apa aluminium misalnya begitu contoh jadi Indonesia Nah dengan beberapa testimoni testimoni yang sudah diberikan oleh customer Customer kami mereka merasa puas dengan produk dan layanan kami itu namanya positioning Oh ya Jadi kalau nabi sama positioning perusahaan anda semikian sehingga bisa membuat prospek semakin lebih percaya tentang reputasi bisnis anda tentang brand anda tentang apapun up Apa hasil ataupun perca pencapaian yang sudah anda dapatkan dari bisa anda Nah itu akan membuat positioning Anda semakin kuat dan setelah anda positioning kan maka biasanya customer atau prospek akan lebih percaya untuk bisa terus-terusan mengeksplor atau bahasa gaulnya adalah mengkepoin ya perusahaan anda di website ataupun di sosial media ataupun di internet ya mereka lihat di mana ada artikel tentang perusahaan anda di mana ada berita-berita tentang perusahaan anda di mana ada misalnya ada satu artikel-artikel tentang perusahaan anda itu semua mereka akan kepoin dulu sebelum mereka akhirnya akan menghubungi tim Anda Naff jadi ada yang disebut dengan teori of consumption the theory the theory of country di share yah comson consumption oke short Nah consumption jadi poinnya Apa jadi pohon saya begini customer atau prospek itu mesti melihat dan mesti mengkonsumsi bitel dari konten Anda etlis 1000 jam saya lagi prospek harus mengkonsumsi produk Anda brand Anda jasa layanan Anda atau perusahaan anda etnis 1000 jam sebelum mereka akhirnya mungkin memutuskan untuk beli ataupun datang ke bisa anda itu idealnya 1000 jam bisa jadi mungkin lebih berkurang ia bersyukur kalau seperti itu artinya 500 jam Mereka melihat produk anda melihat brand anda melihat produk-produk yang Anda juga ingin tawarkan ke publik itu cukup 500 jam saja dan mereka akhirnya memutuskan untuk menghubungi tim Anda dan mau bertransaksi bisa jadi begitu itu sejak akhirnya memutuskan Bagaimana contoh begini Anda setiap hari kan melihat handphone Anda setiap hari Anda lihat handphone anak-anak Bisa hitung screen lainnya berapa Jam Oh satu hari 7jam satu hari 8jam Anda lihat screen time nya ya bayangkan ya kalau berbulan-bulan di kali saja 8jam kali berapa bulan yang supaya bisa jadi 500jta misalnya begitu tapi itu idealnya ya artinya di sana customer sudah semakin hot semakin mantap semakin punya satu kepercayaan diri Confident tentang brand anda tentang produk Anda tentang bisnis Anda ya banyak perusahaan yang melakukan branding seperti itu sehingga customer dikonsumsi pemikirannya dikonsumsi mindset nya dengan brand kata-kata tersebut atau tagline sehingga customer untuk memilih produk dibanding produk produk B ya mereka sudah dapat satu mindset dapat satu pemikiran dan pola pikir tentang teklin dari perusahaan tersebut sehingga pada saat mereka ke supermarket misalnya gitu mereka tidak perlu pusing melihat brand yang begitu banyak paparkan atau dipajang di rak supermarket mereka tinggal pilih tinggal pilih produk Kenapa karena taglinenya sudah mereka konsumsi secara tidak sadar lagi mereka cuci baju message to Canada Thailand khusus lagi Mereka nonton TV adaptec lain khusus bagi mereka Buka Instagram ada tak khusus buka the marketplace. tf lain khususnya itu secara tidak langsung Mereka mengkonsumsi produk Anda lain Anda dan perusahaan anda dan teklan anda dengan demikian itu namanya adalah position ia jelas dan consumption atau daya serap dari bisnis anda dan brand anda itu terserap di bak di dalam mindset mereka sehingga dengan mudah mereka memilih produk a. di banding B mereka memilih rumah makan tergantung berapa banyak yang mereka konsumsi yang semakin mereka lebih banyak mengkonsumsi tentang produk dan brand Anda yang semakin mereka lebih mudah memilih produk Adi banding B harga dimana harga nomor berikutnya ya kan biasanya Coba kalau kita misalnya kita ke supermarket sudah terkonsumsi dengan berbagai banyak brand berbagai satu brand khusus akan bukannya berbagai banyak banget ya berbagai banyak berita tahu tapi setiap brand punya satu diferensiasi dan kita bisa tahu warna ini adalah produk ini warna itu adalah produk ini warna ini adalah perusahaan ini warna ini ada perusahaan itu kan begitu nah dan kita biasanya tidak terlalu comparing harga karena kita sudah terkonsumsi dengan produk abran ada dan sebagainya nah pertanyaan berikutnya kos kalau begitu berarti saya harus membandingkan bisnis saya membandingkan produk saya tapi kan itu harus punya budget yang marketing yang besar belum tentu belum tentu Marketing adalah investasi dan Kalau anda tahu cara hitungnya ya bagaimana kita bisa berinvestasi di budget marketing sehingga bisa menguntungkan bahkan kita bisa profit ya dengan budget marketing yang kita Itung Dan kita alokasikan ke dalam marketing campaign kita jelas-jelas kita bisa mendapatkan jumlah prospek lebih banyak dan jumlah cashmere banyak dan making profit dan biasanya customer ataupun pemilik di sore customer itu kalau mereka Yap merasa puas atau merasa terkonsumsi banyak sekali dengan produk dan brand anda dan mereka merasa Wow itu benefit ya biasanya mereka tanpa pikir panjang beli produk anda dan anda punya satu customer.bea sendiri atau bestfriend customer sendiri ya yang disebut Ride biasa sehingga itu lebih memudahkan anda untuk bisa menjual produk Anda Nah sesimpel itu sebetulnya eh pertanyaannya adalah Apakah satu banyak pertanyaan pastinya Saya yakin Ya silakan Anda bisa bertanya di komen atau biasanya kalau anda mau langsung Anda the hubungi tim kami saja Sehingga anda bisa berkonsultasi dengan saya untuk bisa mengekspor lagi seberapa besar budget marketing harus alokasikan untuk membangun PMP ataupun cmp dipesan Anda kenapa the more you know about this year the easier you get to your customer ya kalau anda lebih tahu lebahnya tentang ini lebih mudah Anda bisa mendapatkan customer dan pastinya karena tidak akan bersaing harga ataupun tidak akan memilih kompetitif dan sebagainya Kenapa karena mereka sudah Happy dengan brand Nda dengan tagline parsana dengan konsumsi konten yang bisa anda berikan di dalam sosial media platform ataupun di dunia digital saat ini ya so kesimpulan buatan dalam begini khususnya bagi Anda yang saat ini belum memiliki PMP ataupun si MP1 nya Anda membangun your pmpn cmp sekarang juga Kenapa because persaingan semakin banyak komputer semakin banyak dan customer semakin pinter mereka memilih brand Adi banding B mereka bisa kepoin mereka bisa explore besar riset dan sebagainya ya so before die by your product before Day bye before die mau transaksi dengan perusahaan anda mereka akan riset Dulu mereka melakukan berbagai macam mungkin exploring kemana-mana untuk memastikan bahwa mereka membeli produk yang tepat bertransaksi dengan perusahaan yang tepat so penting sekali Anda membangun your cm pnpm-mp Oke saya delman Semoga bisa bermanfaat sukses selalu dan Tengker dan salam I love"
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transkripsi: Transcript: "halo halo semuanya saya call center Hilman Hari ini saya akan membagikan tentang Bagaimana strategi membesarkan bisnis Anda ada empat strategi yang saya akan sharing kan kepada anda di video kali ini tapi bagi Anda yang baru pertama kali nonton channel ini silahkan anda subscribe dulu lalu anda like dan share ke teman-teman Anda ya Semoga bisa terus bermanfaat khususnya bagi Anda yang juga juga nonton video-video video-video saya semoga terus bisa membuat bisnis Anda semakin maju semakin berkembang ya Nah tentunya sebagai pengusaha pasti kita pengen bisnis kita bertambah besar bertambah cabangnya di mana-mana dan sebagian polio tambah luas gitu Gan ingin besar devicenya tapi nggak tahu ya nggak belum itu semua juga mungkin beberapa Ya udahlah yang penting saya jalanin aja syukuri aja bisnis yang sekarang pun sudah oke Terserah anda tapi kalau anda yang pengen membesarkan bisnis Anda saya punya empat strategi ya Nah besar itu artinya apa bersatu artinya yang mungkin bisa bercabang dimana-mana artinya semua orang kenal bisa anda bisa dikenal pokoknya saat artinya Anda bisnisnya bisa bukan hanya cuma satu jadi satu bisa tapi besar sekali artinya secara kebutuhan segala masuk juga besar ya nah jadi pertama Anda mesti mulai dari yang namanya gold Ya saya rasa ini sangat umum sekali Intinya kalau anda pengen bisnisnya besar ataupun berapapun apapun yang anda ingin capai Anda harus punya Dream nya seberapa besar bisnis yang Anda mau capai seberapa besar bisnis yang Anda mau raih di dalam di dalam bisa anda ya contohnya bisa salah satu Klien saya dia gambar begini ya ya gambar peta Indonesia itu kan contohnya begini aja ya simple lalu apa lalu di titikin begini kau saya bisnisnya nanti mau di sini di sini di sini di sini sini sini sini sini sini sini sini sini sini gitu Oh gitu ya Bu Iya nah terus sekarang Ibu lagi di mana bisnisnya oh sekarang saya baru satu nih kos Disini di Bandung gitu ya terus gimana ya ini Dream saya coach hijaunya cabangnya bisa disini disini disini disini dimana-mana Oh gitu ya Iya Kenapa yang terjadi setelah di kucing ya Ibu ini sekarang sudah punya lebih dari tujuh cabang pada saat itu sekitar lima tahun yang lalu masih satu itupun masih belum bener sistemnya belum bener bisnisnya masih belum lancar dan sebagainya tapi dia punya Dream yang begitu besar saya gambar titikin di beberapa kota besar sekarang sudah tujuh cabang dan itu dikelola sendiri dan beberapa ada yang dikelola oleh saudaranya itu keren banget ya jadi satu kita mulai dari Dream mulai dari gold mulai dari mimpi kita mau gimana kalau anda nggak bisa mimpin ya Coba pikirkan apa yang Anda mod setiap Anda mimpi itu kan gratis ya kalau ada mimpi besar ya bisa jadi besar jadi start with the dream dan ini Saran saya Anda punya drive Anda tempel di kamar boleh di kantor kerja boleh ya pokoknya dimana setiap hari Anda bisa drip Anda ya oke lalu nomor 2 nomor 2 adalah model bisnis Nah model bisnisnya apa bisa pabrik ah ah nggak mau kok kalau pabrik saya bisa distributor ya Ah saya juga nggak mau bisa franchise ah apa bisa apalagi macam-macam anda maunya apa retail ya ritel nantinya bisa punya tokonya lebih banyak boleh atau apa mau digital gua boleh ya Secara e-commerce ataupun boleh terserah bisanya maunya bidangnya apa modelnya gimana ya bentuk bisnisnya Bagaimana Anda masih jelas ritel di situ macem-macem ya Anda masih pikirkan saya model bisnisnya mau seperti apa mau pabrik saya Reva begini yang nantinya punya pabrik sendiri September penciptaan produk mungkin saya mulai sekarang dari bikin kripik dulu deh nggak papa saya mulai bikin sendiri saya kemas diri saya pengin sendiri lalu saya mulai tawar-tawar itu Nah bagi anda hampir Anda home industry ya kalau anda menjadi distributor boleh mungkin saya dari dropshipper dulu saya beli barang orang saya jualin ambil barang orang jual saya dapat margin itu distributor awalnya begitu agen dulu atau mungkin kem memasarkan produk orang lain dulu kalau kita misalnya saat ini jadi agen rumah Ya udah saya masarin dululah Rumah123 butor dulu boleh lebihnya saya punya punya developer sendiri itu kan boleh juga ya developer itu juga sama jadi punya punya tanah sendiri yang kita devlog gitu kan Nah boleh Anda memulai bisnisnya dari mana ya ritel yaudah saya sukanya ritel langsung gitu sih saya buka toko atau tokonya bisa jadi saya bisanya toko ataupun kalau enggak tahu SS2 service jasa itu aja sapa jasa bimbel ke atau jasa education atau apapun anda punya biasa Apa boleh Battle atau rumah makan atau apapun ya digital berarti anda mandi komersial ada Punya website anda punya bisnis langsung orang beli dari dari bisnis anda di di online boleh juga ya atau franchise dari awalnya Tentukan Saya punya franchise boleh divisi bisnis anda tuh modelnya kemana harus sangat jelas dulu diawal ya kalau bisa kita bener-bener sangat-sangat fokus yang kita mau tuh modal bisnisnya kayak gimana Dia walk karena penting ya Jack Ma bilang kalau kita usia sekitar 20-30 kita bisa coba-coba dulu deh pokoknya apapun Ya udah 30 Harusnya kita Udah punya tujuan yang jelas bisnis yang kita mau tuh yang mana 30-40 tahun sudah punya satu kekuatan gitu loh udah punya strongyloides ini 40-50 Nah kita memperkuat lagi tuh bisnis yang kita fokus itu kita kuatir lagi kita strengthen lagi ya kita mungkin kita mantap dulu sampai 40-50 tadi kita masih memperkuat dan memperbesar bisnis kita usia 50 kata seharusnya udah semakin besar semakin Keren ya Nah ini tadi contoh model bisnisnya enggak harus kuat dulu dimana Kalau Anda bingung gimana cara bisnis model gampang konsultasi aja sama saya ya kita langsung bisa ngobrol ke anda maunya dimana fokusnya di mana posisinya di mana Oke Lalu setelah itu nomor tiga baru anda Tentukan bisnis anda tuh mainnya di mana ya mau mandi makanan boleh di pendidikan boleh di help boleh ya di kesehatan untuk olahraga juga boleh sport boleh apapun itu bisnis untuk apa Terserah anda anda maunya fashionnya dimana dan paling bagus adalah Anda harusnya ketahui bisnis Anda Kalau Anda suka ya Nitip saya divideo saya sebelumnya saya sudah bahas mengenai bagaimana langkah-langkah memulai bisnis bagaimana tahapan Anda memulai bisnis bahkan dari Anda enggak tahu mobix apa ya mulainya salah satunya dari hobi anda dari apa yang anda suka dari skill Anda bisa begitu ya contohnya Anda jago gambar ya Anda bisa mulai dari situ nah mungkin bisa jadi kita mulai dari produk kita dulu artinya produk tuh adalah saya jadi produknya contoh misalnya saguru saya sebagai dokter saya sebagai hair stylist dari saya dulu saya sebagai produknya saya fotografer itu kan saya produknya tapi lama-lama saya pengen punya bisnis photografer Saya pengen punya bisnis foto itu kan berarti dari seorang fotografer menjadi bisnis ini produk bisnis gitu kan Ya tadinya saya seorang hair stylist sekarang jadi punya salon berarti saya punya bisnis salon Tadinya saya montir sekarang saya punya bengkel Tadinya saya guru sekarang saya punya bimbel Tadinya saya sekarang saya punya klinik Nah itu produk jadi bisnis boleh begitu boleh Nah kalau anda sudah tahu produk Anda artinya juga Anda pasti tahu target market anda siapa karena kalau Anda basicly Anda skill misalnya anda sebagai seorang drafter designer atau pandangan tahu target market anda siapa jadi harusnya di awal Anda sangat tahu target market anda siapa host kalau saya distributor saya jual roda orang yang ada jelas tahu anda berada prambe produk apa lo anda lempar ke mana jelas target market kehalusannya taruhan anda tahu siapa Jadi sebetulnya Kalau anda tahu produk anda dan anda tahu bisnis Anda pasti anda tahu pra target market anda juga ya karena kita mulai dari fashion kita yaitu kan karena fashion kita yang mungkin dari awal kita enggak tahu ini siapa yang beli contohnya bisa saya hobi gambar lalu saya tulis saya bikin gambar-gambar Ternyata begitu saya posting Instagram saya posting Facebook Eh ada orang-orang tertentu yang memang suka dengan gambar saya itu jadi target market ya target market anda yang mungkin aku bisa jadi anguish banget atau yang spesifik banget begitu oke nah jadi nomor 3 Tentukan bisnis produk dan target market anda oke yang mana dulu kaus bola yang mana juga yang penting ada tiga-tiganya Anda jelas gitu kan jangan sampai nggak jelas dan ragu kalau nggak jelas konsultasi dengan saya ya Oke nomor 4 Nomor 4 Apa lihat baru kita tentukan strategi bisnisnya kita mau gimana ya tadi membesarkan bisnis ya tadi seperti contoh lain Saya tadinya cuma punya satu toko di Bandung sekarang sudah tujuh cabang itu gimana caranya ya tadi dia bisnisnya tahu produknya tahu target market yang kalau pakai Strategi apa strategi yang dilakukan pertama kali ya dua setting utama yang marketing and Sales marketing supaya orang lebih banyak tahu sel super banyak orang yang beli Itu kan tujuannya begitu nah banyak sekali setinggi seri marketing yang tak bisa kita terapkan di bisnis yang kita fokus ya karena kita sudah tahu target Market nya karena kita sudah tahu produknya kan kita sudah tahu bisnis yang kita jalankan apa berarti strategi marketingnya bisa kita fokuskan itu kan kalau kita bicara strategi Marketing begitu bahannya strategi marketing yang kita harus fokuskan tapi Kalau boleh saya highlight adalah marketing tujuannya pak membuat orang jadi tahu atau aware oh ini ya eh di sini dia bisa bikinin apa program it oh dia bikinin packaging Oh dibikinin design orang tahu er gitu kan jadi tujuan marketing sebetulnya itu aja dan dari tahu ini menaiki ada yang disebut dengan traffic ya karena orang semakin banyak tahu akhirnya semakin orang banyak yang nanya itu tujuan marketing jadi strategi Marketing Anda boleh apapun Ya anda bisa nonton di video-video saya Bagaimana anda menciptakan strategi marketing di bisa anda tapi tujuan adalah kalau itu memang trafiknya meningkat berarti itu efektif contoh Anda bagi brosur bagi brosurnya ditempat yang tepat di target market yang tepat ya kata-katanya bagus copyrightnya memang kena banget akhirnya traffic yang nanya banyak berarti strategi Marketing anda bagus Oh ya tapi kalau anda buat satu video misalnya satu video-video YouTube gitu kan tiba-tiba Oke sih videonya bagus kualitasnya bagus sebagai tetapi yang nonton sedikit yang nanya nggak ada berarti bisa jadi bukan artinya salah pasang video di YouTube Bukan YouTube itu bagus salah satu channel untuk menaikkan traffic tapi kalau anda tahu caranya anda tahu bagaimana cara membuat video kontennya copyrighting yang kata-katanya susunan videonya Bagaimana Anda susun kalimatnya dan sebagainya itu ternyata orang hanya berarti itu keren buat video di YouTube enggak usah harus bener-bener menurut saya pengalaman saya mungkin ada beberapa yang berbeda tapi merupakan saya enggak usah harus video yang betul sangat Hai politik yang penting merusak contents isi dari video anda itu apa membuat orang terinformasi Mendapat mendapat benefit apa enggak Kalau cuma nonton dan mereka dapat belvita isinya cuma jualan doang Ya itu orang akan interest ya Nah traffic itu adalah karena orang hai seseorang tertarik dengan apa yang Anda demonstrasikan apa yang dasar ringtone mungkin dengan apapun itu ya Nah itu akan membuat orang mau nanya Nah itu marketing sells ya boleh anda lakukan Apapun artinya orang yang tadinya nggak kepengen beli jadi pengen beli ya orang kepengen beli jadi pengen beli Kenapa karena anda punya penawaran yang menarik anda punya cover yang sedemikian menarik contohnya Pak contohnya misalnya misalnya contoh ya special offer special offer yang gimana orang lain tidak bisa kasih Anda berikan special offer itu tentu orang jadi Tadinya enggak mau jadi mau gitu kan karena spesial pakai luar biasa misalnya contoh ya Saya pernah juga satu produk digital satu produk jitu harganya tuh kalau bener-bener dinilai harganya bisa 50juta 50 juta tapi saya kasih harga cuma dua juta saja itu kan orang jadinya 50juta Kenapa karena benar-benar kalau dipraktekkan strategi-strategi nya step by stepnya Saya punya modul yang bagaimana cara membuat bisnis autopilot dan bagaimana cara membuat orang supaya menjual lebih mudah Cup modulnya kalau dirangkum semua nilainya bisa 50juta karena saya belajar dari banyak guru dari banyak mentor dari praktis praktisi practises dari pengalaman saya sendiri saya gabungkan semua jadi satu modul itu harganya lebih 50 juta tapi saya hanya jualnya 2jutaan ya rumahmu dibawah sejuta malah ya dan itu Laku keras karena penawarannya menarik penawarannya overnya keren itu sales Jadi anda sel situ Bagaimana cara anda membuat penawaran membuat penawaran yang menarik sedemikian sehingga orang kalau nggak beli bego banget itu dia ini kuncinya nih kalau anda membuat covernya Keren ya penawarannya menarik sehingga orang kalau nggak beli itu bego banget terbukti sukses sebagai sales ya jadi salah satu gang Pak tinggal bikin over Tinggal bikin penawaran yang menarik menarik artinya apa orang persepsinya Maaf tapi anda bisa bikin special offer jati murah terkesan murah terkesan ingat persepsi-persepsi jadi jadi kita harus bukan hanya terjual produk Saya sudah sering di beberapa tips video saya mengenai anda jangan hanya jual produk Anda harus jual persepsi jadi secara persepsi mahal tapi anda jual dengan harga yang lebih murah gituan murah bukan berarti anda rugi jangan sampai Anda rugi Ya jadi Chelsea itu bukan hal banting-banting harga banting medis sampai Anda rugi bukan special offer harganya special ya contohlah banyak Hotel contohnya banyak hotel yang ada salah satu Klien saya teman baik saya juga dia punya dua voucher hotel hotel tersebut Kalau normal harganya satu malam bisa lima juta tapi dia jual voucher cuman 900.000 itu kan special offer ya Jadi Om ah harusnya nih bayar 5000000 nih tapi sekarang cuma 500 900. 000 itu adalah salah satu teknik sales ya teknis yang keren lagi adalah saya banyak sih Mungkin ya bisa saya baik Andi tips selanjutnya mengenai bagaimana cara membuat cover yang menarik tapi disini Saya hanya tekan adalah Anda harus juga bisa membuat ia strategi Marketing anda dan sebagainya Kalau anda mempunyai risel anda mempunyai franchise anda mempunyai distributor sebagai Anda juga harus membuat penawaran buat mereka yang menarik supaya mereka mau jadi distributor Anda supaya mereka mau jadi reseller Anda supaya mereka mau jadi franchise-nya Anda gitu kan Kalau overnya tidak menarik juga ada benefit benefitnya mereka juga males ya Bahkan apapun Mouse pen apapun mau invest berapa pun juga kayaknya aduk ngomong untungkan deh makeover itu penawaran itu harus sangat menarik ya mungkin orang yang nanya banyak tentang Frances Anda Misalnya Anda punya bikin tahu gitu kan tahu anda bagus banget enak banget orang banyak cari yang marketing anda bagus misalnya ada ada yang masuk ada yang orang tahu dimanapun Misalnya Anda punya 1desa Who gitu ya di satu Kota dan orang di luar kota banyak yang nanya itu berarti marketingnya bagus akan tetapi pada saat mereka mau bermitra gitu dan sebagainya penawaran Anda bagaimana itu paling penting supaya terjadi files ya nah bapak ibu dan para pengusaha semoga tips saya bisa membantu Anda membuka lagi wawasan Anda bagaimana cara anda membesarkan bisnis Anda satu dimulai dari Dream atau gold Anda harus sangat spesifik kalau bisa digambar ditempel di kantor anda boleh di kamar Anda boleh pokoknya Anda mesti lihat setiap hari dan anda merasa saya pasti bisa saya yakin saya bisa saya bisa saya bisa saya yakin bisa itu saya akan capai jadi kita menarik Aurora yang positif ya saya yakin bisa nyampe Saya yakin pastilah itu bisa bisa sebegitu besar itu 22 itu satu kedua Anda Tentukan ya Model bisnis siapa mau pabrik mau distributor moritel mau digital mau franchise apapun itu ya Anda harus Tentukan bisnis model Anda Bahkan Kalau anda mau punya rumah makan pun Tentukan modelnya mau rumah makannya orang datang atau cuma TKW aja hatinya orang pesen terus orang mau pulang gitu kan itu harus modelnya sangat jelas ya kalau nggak jelas bingung banget konsultasi saja gampang usah pusing ya nomor tiga Anda mau Agus ke bisnis Anda fokusnya di siapa produk Anda produk-produknya apa lu target marketnya Siapa itu sangat harus spesifik dan sangat jelas supaya customer jelas Oh produknya ini jualan bakmi Oh bakmi Apa sih yang lain katanya karena baktinya higienis organik dan sebagainya jelas gitu loh produknya bisnisnya target Market nya Nomor 4 baru strategi marketing and sales strategy marketing fokus bikin orang tahu ya orang jadi Tower orang tanya apapun itu boleh nonton video saya ten B marketing kedua Anda fokus ke self Bagaimana cara membuat penawaran sedemikian sehingga menarik orang mau beli dan Action Nah Semoga empat cara ini bisa membuat sosis anda punya bisnis plan yang semakin lebih rapi dan anda harusnya anda punya gold pos video saya kalau Anda masih belum jelas anda ulangi lagi ya Anda step-by-step Anda lakukan pertama step 1 bikin gol kedua Tentukan bisnis model ketiga Tentukan bisnis produk dan target market tempat baru kita strategis semua pipeline Apakah anda mau ini semua disusunkan ke anda dan anda bener-bener Nggak jalankah mau begitu silakan hubungin saya dan saya bisa bantu Anda untuk membuat bisnis plan seperti ini Ya intinya Is Your decision because you are the captain of the ship Anda adalah kaptennya di bisnis Anda apapun bisnis Anda apapun produk Anda Anda yang tentukan anda maunya kemana ya Semoga bisa bermanfaat sukses untuk anda selalu stay positive stay healthy salam"
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transkripsi: "halo halo semuanya saya coach Hendra Hilman saya hari ini akan Siring 7 strategi bisnis yang mengubah Bisnis sepi jadi rame ya Apakah anda mau tahu bagaimana ada tujuh strategi bisnis yang saya Amati dan yang saya pelajari dan yang saya praktekkan ternyata bisa mengubah bisnis yang sepi jadi Ramai ya Nah Tapi sebelum saya bahas 7 strategi ini saya ingin anda yang pertama kali nonton channel ini anda bisa like bisa subscribe dan juga bisa share ke teman teman anda terutama yang pengusaha supaya bisnis mereka dan this Anda juga semakin maju semakin berkembang ya nah oke kita mulai dari strategi pertama atau cara berpikir bagaimana caranya supaya pengusaha ini bisa naik bisnisnya Oke pertama adalah satu analisa bisnis atau analisa strategi iklan Anda analisa strategi iklan atau strategi penawaran Anda overnya Anda penawaran Anda ya contoh misalnya ada satu penawaran bilang begini diskon 50% untuk oprek itu bagus gak cukup oke sih Ya mungkin banyak yang respons tapi kalau kita sedikit improve sedikit perbaiki ya karena sudah dianalisa dan sebagainya kita ukur berapa persen dari iklan ini yang orang ternyata merespons bisa diukur harusnya iklan yang dipasang bisanya Anda pasang di Facebook Ads atau pasang di Instagram es dan sebagainya Anda ukur berapa sih yang respons berapa persen yang respons ya biasanya diskon 50% untuk produk sebegitu atau ya ditambahkan atau diinput dengan clearances diskon 50% Opera Duck hanya untuk tiga hari saja kira-kira Menurut anda mana yang responden lebih besar dia pertama cuma diskon produk ya atau kedua cleanses diskon 50% opo dak hanya untuk tiga hari saja tanggal sekian sampai tanggal sekian itu satu terus contoh berikutnya biasanya hanya 75.000 saja gitu untuk pembelian kedua ditambahkan improve hanya 75.000 saja untuk hari ini saja di tanggal ini saya ditambahin begitu Itu kan berubah respons ya terus misalnya diskon 20 contohnya di jam-jam 15-16 kita improof happy hour 2010 hanya di jam 15. 00 naikkan respons ya ini saya praktekkan langsung diklaim saya ada di bisnis saya juga ya ternyata mengubah kata-kata di iklan Anda atau penawaran anda mengubah respons Ya tadinya responsnya sekitar 15% setelah diubah kata-katanya dan copyrightnya jadi 23 persen gitu langsung naik satu jadi analisa pertama adalah strategi pertama adalah analisa iklan Anda analisa offering Anda ya penawaran anda itu satu nomor 2 cek berapa persen tingkat keberhasilan sel-tim Anda Hai Jadi kalau Anda punya sel-tim atau anda punya tim sales yang memfollow up customer Coba anda cek seberapa mereka bisa mengconvert calon customer jadi customer contoh Misalnya Anda punya bisnis online atau punya bisnis apapun ya lalu customer nanya mbak ini bagaimana produknya Mbak ini bagaimana caranya supaya saya bisa ikut dan sebagainya bisa join ini dan sebagainya pokoknya ada customer yang nanya nah seberapa customer seberapa timses Anda bisa mengconvert sampai customer tersebut Dil nahi penting jadi seberapa timsesnya bisa jualan ia bisa meyakinkan calon customer sehingga bisa langsung dildo dan transaksi saat itu dan lebih bagus lagi kalau customnya langsung bayar itu lebih keren nah coba Anda tahu enggak bisa jadi Oke saya udah punya tim sales coach tapi apakah Anda lihat scriptnya apakah Anda lihat berapa Bagaimana cara dia mencet menjawab berbagai mana tata cara komunikasi seperti apa jangan-jangan banyak kasus yang nanya-nanya banyak customer yang chat tapi tidak direspons dengan efektif sehingga customer Ya udah Mbak saya pikirin dulu ya Ya udah Mbak nanti saya coba ngobrol dulu sama suami saya ataupun istri saya saya ngobrol dengan teman saya dan sebagainya akhirnya tidak membuat keputusan itu kita sebutnya hanging atau gantung Nah harusnya gimana Harusnya kalau customer pikir-pikir dulu ada follow up dong Pak boleh Ibu boleh modification dulu kira-kira Apa yang bisa saya bantu misalnya seperti itu ada script begitu nah coba kalau anda ukur ya dengan sells yang ada scriptnya tim sales yang ada scriptnya dengan yang tidak ada scriptnya pasti akan lain jumlah customer yang ideal jumlah customer ya langsung transaksi pasti pasti akan lain maka strategi kedua adalah coba analisa berapa persen tingkat konversi tim sales anda mengkonversi dari calon customer ke customer Apakah anda pakai script Apakah scriptnya benar apakah mereka bisa berkomunikasi dengan baik berapa persen customer Yang Los yang tidak di follow up proporsional di follow up dan berapa persen Andy Flop dan yang jadi Apakah anda pun pengukuran seperti itu bisa jadi harusnya ada monitoringnya itu nomor dua Bagaimana cara anda mengukur tingkat keberhasilan timses nomor 3 nomor 3 adalah Anda harus bisa menambahkan produk baru yang relevan ya Ya mungkin customer bosen dengan Produknya cuma segitu-gitu aja Anda harus bisa inovasi dari produk baru tambah produk baru yang relevan ya salah satunya ya ada salah satu kafe-kafe ini khusus target Market nya bukan yang orang-orang yang suka makan berat siang sore siang dan malam tapi Cafe ini spesialisasi untuk orang-orang yang suka nyemil jadi makanan-makanan yang bisa sharing dan sebagainya Memang sekarang harusnya waspada ya kita juga nggak bisa sembarangan sharing dan sebagainya cuman istilahnya targetnya adalah untuk orang-orang yang senang nyemil jadi makanya bisa seiring begitu nah itu pada saat sebelum copied ya jadi dia menambahkan menu tape bakar tape bakar dan martabak mini Nah apa yang terjadi gara-gara tambah menu ini bukan masalah tentang tambah Smart bag Mini atau tentang tape bakar tapi kalau di bisa anda kira-kira produk baru apa yang bisa anda tambahkan di bisnis Anda sehingga relevan dan customer ternyata oh ternyata jual ini ya ah jadi beli ya kayak gitu gitu Jadi anda harus pikirkan kira-kira produk apa yang bisa anda tambahkan Ia di dalam bisnis Anda sehingga bisa menambahkan atau membuat customer yang tadinya nggak kepikiran eh ternyata ada di sini ya Ya udah beli itu kan ada salah satu toko kue toko bakery begitu dia menjual masker misalnya itu juga salah satu tambahan produk mungkin relevan relevan Karena mungkin yang beli apa kue itu ataupun beli roti di sana juga perlu beli masker gitu kan itu juga bisa salah satu yang saya juga pernah jalankan adalah saya menjual coklat di toko sepeda nah kok relevan dari mana kening toko sepeda saya juga coklat Iya karena gini karena yang beli sepeda kadang-kadang bannya harus dicek dan sebagainya diservis itu sambil nunggu enaknya makan coklat jadi saya jual coklat sepeda dan ternyata penjualannya bagus karena orang seneng juga datang kesana yaitu membuat jadi lebih ramai itu nomor 31 gimana Mbah produk tapi besi relevan relevan dengan bisnis yang Anda jual produk Bagaimana jual atau relevan dengan kondisi saat ini ya kan mungkin kondisi saat ini mungkin orang perlu masker dan sebagainya yaitu itu harus berpikir juga ya nomor 3 Nomor 4 adalah Anda harus melakukan marketing dengan lebih kencang ya marketing dengan lebih gencar lagi karena semakin banyak Anda marketing semakin orang lebih banyak tahu seharusnya begitu tapi harusnya marketingnya efektif artinya target Market nya tepat kalau marketing khajuraho ajaran tapi target marketnya enggak tepat siapapun Anda boleh target yang akan bisa kena juga gitu kan jadi harus analisa juga Apakah target marketnya tepat apa tidak Apakah orang itu melihat apa enggak Nah kalau misalnya bagus dan tepat ada ukurannya biasanya gitu jadi punya dari mana tadi Misalnya Anda pasang iklan berapa persen yang respons dari yang respon berapa sayang nanya-nanya itu adalah Hai nah ternyata misalnya bagus gitu Nah itu gencarkan lagi lebih banyak lagi bisanya Story bagus di Instagram ya udah Tambah gitu loh IG live bagus tambah disitu YouTube video bagus tambah lagi di situ Apalagi posting di Facebook tambah lagi di situ kalau perlu pokoknya gencarkan lagi marketing Anda semakin lebih gencar lagi tapi tertarget tapi specific target market yang tepat ya dan waktu-waktu yang pas itu Anda gencarkan lagi karena semakin gencar marketingnya semakin orang lebih banyak tahu semakin besar kemungkinan calon customer bisa jadi customer itu nomor 4 ya Nomor 5 Anda juga bisa Inovasi Atau upgrade produk Anda ya Anda bisa Inovasi dan upgraded produk Anda nah contohnya gimana Inovasi dan upgrade anda salah satunya adalah ya sekarang di kondisi copy begini Aduh lu tadinya orang harusnya ketemu face-to-face kalau misalnya mengajar dan bimbingan dan sebagainya saya juga begitu ya mengajar dan bimbingan Rusia festufes ketemu klien tapi sekarang bisa online jadi bisa online kucing online training online learning online bisnis kelas dan sebagainya Itu bisa dilakukan itu salah satu Inovasi dan upgrade produk nah ini bukan tentang online biskies learning atau online kelas dan sebagainya coba kira-kira di bisnis Anda apa yang bisa diinovasikan ya apa yang bisa di-upgrade salah satu yang dilakukan oleh Starbucks adalah dia mengupgrade produknya yaitu dengan botol jadi orang bisa beli ya Take away jadi nggak usah harus pakai gelas pakai botol jadi juga lebih supermarket dan sebagainya jadi kopinya dimasukin ke botol gitu loh Itu kan lebih-lebih bisa gampang ya di orang bisa ngambil dimanapun itu salah satu yang dilakukan oleh Starbucks ya Coba kira-kira ditiris anda inovasi produk apa atau upgrade produk Bagaimana supaya Anda bisa mempunyai satu keunggulan lagi ya sehingga bisa dapetin customer Oke coba dipikirkan atau mungkin apa yang Coba anda pikirkan yang lebih kreatifnya upgrade apapun ya Misalnya contoh misalnya kalau anda misalnya contoh ya Ada jualan kaos dan jual kaos gitu kan Nah sekarang orang suka Hai banyak di rumah jadi ya di rumah aja kebanyakan gitu Nah tapi di rumah jangan orang bosen bajunya itu-itu aja bisa jadi Anda perbanyak ya motif-motif dan desain-desain yang yang keren tapi untuk baju rumah misalnya begitu baju rumah yang tadinya warnanya biasa-biasa maka sekarang saya coba bajunya Begini santai ya inovasi gitu kan biasanya kalau saya di YouTube kan suka pakai jas pakai kemeja sekarang saya santai book masalahnya bukan bukan masalah bajunya ya tapi masalahnya adalah sesuatu inovasi yang coba kita lakukan bisa lakukan berbeda begitu nah itu adalah satu inovasi bisa jadi sekarang kita jual kaos kalau dulu juga kalau cuma mungkin molos polos polos motivasi motifnya dan sebagainya mungkin anda sekarang lebih upgrade lagi lebih berbeda ya itu coba pikirkan Nomor 5 Nomor 6 adalah inovasi dari bisnis model Anda inovasi dalam bisnis model Anda ya contohnya gimana inovasi this model contohnya adalah Misalnya Anda saat ini punya bisnis Lalu Anda tubuh Customer datang Aduh customer in sama enggak beli anda punya bisa Pala Terserah anda mau bisnis baju fashion apapun itu printing apa segala printing baju udah sebagai anda biasanya tunggu ah biasanya nih customer customer pada beli ke saya tapi karena situasi coffee tiada sebagainya Jadi mereka pada stop beli gara-gara mereka stop beli ya saya omzetnya turun gara-gara omzetnya turun Ya saya juga jadi berat dan harus bayar supplier dan saya bayar kapsomer harus bayar karyawan juga berat akhirnya beberapa saya harus terpaksa saya rumah kan saya potong gaji dan sebagainya Coba anda pikirkan itu kan bisnis Anda Berarti terlalu bergantung kepada customer betul ya ya customer gak beli ya sudah Nah coba berpikir Apakah anda bisa menciptakan customer anda sendiri tanpa harus bergantung dengan customer customer lama kos momong sih gampang memang ngomong sih gampang tapi coba pikirkan idenya saya juga berusaha kita sama-sama berusaha sama-sama berjuang ya bagaimana kita bisa menciptakan kolam kita seni ini kolam ikan kita sendiri berarti kita harus coba pikirkan itu contoh yang tadi misalnya bisnisnya sablon lah gitulah ya biasanya menunggu orang-orang tuh Untuk pesan biasanya menunggu penuh menunggu aja kita fokus keep produksi bisa jalan di sini ya sekarang kita pikirin Bagaimana cara ngumpulin calon-calon customer Ya udah kita bikin dulu kira-kira orang yang pengen bisnis sablon atau mungkin orang yang pengen punya bisnis kaos sendiri bisa nggak kita kumpulkan jadi satu pola Ya udah kita bikin Apakah anda ingin punya bisnis sendiri ya dengan flexible time dengan Anda bisa mendapatkan keuntungan besar anda kalau mau bisa masuk ke acara kami saya begitu Anda kuburkan di satu kolam Anda Anda bikin Zoom presentation seperti ini misalnya begitu kan dengan calon-calon orang-orang yang pengen punya brand sendiri bisa begitu kan tanda misalnya bisnis sablon gitu contoh Ya tadinya Anda bisa supply aja ke customer customer yang sudah ada tapi sekarang anda bikin kolam sendiri termasuk Anda edukasi ke orang-orang yang belum kepikiran mau punya bisnis sendiri nah dengan anda punya satu kolam Anda ataupun satu funneling Anda Anda bisa mulai edukasi ke mereka Kalau anda mempunyai sendiri ya Coba bisa memang orang banyak pakaian mulai edukasi sedikit dengan bisnis Anda nah kemungkinan besar orang-orang yang tadinya ga kepikir punya bisnis karena mereka mungkin ada beberapa yang dirumahkan atau mereka yang sudah tidak bekerja pengen punya bisnis nah kebetulan lihat di Google lihat di iklan Ada Kesempatan opportunity bisa punya bisnis sendiri nah ternyata itu ada yang buat penanda bisa punya kolam sendiri ya kalau Anda bingung Gimana caranya bisa hubungi tim kami ya saya bisa bantu Anda untuk membuat panel marketing sehingga devisa punya kolam ikan sendiri buat bisnis anda sendiri Jadi anda tidak tergantung dengan customer customer yang tidak beli dan sebagainya anda punya punya market sendiri 6 punya fans sendiri untuk perusahaan untuk bisnis anda dan yang sudah dilakukan oleh banyak perusahaan salah satunya adalah harley-davidson dia punya banyak fans dan punya banyak khas menjadi member ya Kenapa melakukan seperti itu di bisa anda Nomor 6 Nomor 7 ubah bisnis Anda nomor 7 adalah ubah bisnis Anda ini berbeda total ices contoh di Bandung ya di Bandung Jalan Braga itu jalan yang begitu Heritage banget ya Bu Bro kalau ke satu inget jaman Belanda deh pokoknya bener jalannya jalan-jalan bener-bener Wah ini the Heritage Palace harus kesana deh kalau Anda ke Bandung ya saya bukan promosiin Bandung Baduy tapi ini adalah salah satu contoh nyata dan menurut saya keren banget tadinya di Jalan Braga itu banyak toko baju toko sepatu toko kain toko buku gitu ya macam-macam lah populer toko oleh-oleh Karena sekarang Braga sudah berubah banyak orang yang kesana santai-santai ngobrol-ngobrol dan akhirnya berubahlah Jalan Braga ini menjadi orang tempat nongkrong akhirnya Kalo Anda jualan baju jualan oleh-oleh dulu napa mungkin cataluya Oke mulai learned tapi nggak beli itu kan orang lebih baik lebih Belinya di online dan sebagainya tapi orang di sana penduduk ngobrol Santai Menikmati suasana nah itu yang dicari nah banyak toko-toko disana toko sepatu toko baju toko oleh-oleh berubah jadi Cafe ya setelah covert ini saya Lihat kesana lebih dari 15 Cafe baru muncul di jalan itu dan ternyata setiap cafenya juga cukup ramai nah ini berubah bisnisnya Jadi bukan bisnis yang sepi tapi ternyata the way you change your business ya karena anda melihat perilaku customer yang berbeda you look at the behavior of the customer is Steven Shoulders Wahyu Cancer bisnis bisa begitu ya Nah ada tujuh ada setuju strategi tadi siapa tahu dari tujuh ini anda bisa terapkan dan bukan siapa tahu harusnya Anda bisa terapkan dari tujuh Ini kira-kira yang mana yang paling relevan dengan ditanda 770 bagus ya Tapi 1/2 saja kalau anda fokuskan Saya yakin banget pasti bisa anda semakin baik ya Saya ulang lagi 7 strategi supaya mengubah bisene yang sepi jadi ramai adalah satu analisa iklan Anda atau analisa penawaran Anda kedua cek tim sales Anda bagaimana mereka cara Mereka menjual Seperti apa cek seberapa persen keberhasilan mereka mengkonversi dari calon customer ke castomer tiga tambah produk baru yang relevan untuk bersenda 4 marketing lebih kenceng kalau bisa tiga kali lipat lebih besar dari sekarang ya tapi yang tertarget yang betul yang efektif ya Nomor 5 Inovasi Atau upgrade produk Anda nomor 6 inovasi bisnis model Anda nomor 7 ubah bisnis Anda kalau perlu ya Nah semoga tips ini bisa membantu saat bisa membantu Anda dan semoga bisa anda semakin sukses semakin luar biasa tetap sehat selalu tetap sukses salam [Musik]"

judul kursus: Weak Ties: Definisi Punya Progres
nama institusi: Greatmind
chapter: Weak Ties: Definisi Punya Progres
lesson: Weak Ties: Definisi Punya Progres
transkripsi: Transcript: "hai oke alih-alih membahas 1 topik kali ini saya akan cerita tentang suatu percakapan yang terjadi beberapa tahun lalu ada seorang figur yang saya kenal yang kebetulan menawarkan diri untuk sesi coaching dengan saya waktu itu saya belum pernah di kucing dan saya excited banget karena beliau cukup senior jadi malam sebelumnya saya siapkan berbagai poin yang mau saya bahas ada financial goals Saya mau belajar investasi profesional gol Saya mau jadi manajer dalam X tahun kedepan sosok gol Saya mau jadi pembicara di acara ABC pokoknya lapar mata aja yang orang lain punya saya juga mau jadi waktu Akhirnya ketemu dan bapak itu bertanya apa yang mau kamu bales di sesi ini saya siap banget supaya kesannya enggak terlalu ambil saya kasih tiga.top aja item dulu terus saya minta bapak itu pilih ternyata dia malah tanya balik Selain itu ada lagi jadi saya keluarkan topi keempat ditanya lagi yang lain terus begitu sampai saya kehabisan topik webbing sendiri apa daftar topik saya salah ya buat saya artikulasi itu penting sekali dan semakin bapak itu minta ide lain semakin saya terlihat bingung atau enggak yakin sampai akhirnya saya mulai berpikir Ya udah kasih yang random aja deh ya Sebenarnya saya juga ingin tahu gimana caranya untuk bisa lebih compassionate compression Iya maksudnya lebih friendly jadi kayak orang baik karena orang sering bilang saya Sule robot pengen terlihat lebih hangat itu Oke kita coba sini ya terus dia tanya menurut kamu orang baik itu seperti apa sih Hai Mungkin orang baik itu ngomongnya selalu baik-baik jadi Mungkin dia pikirannya lebih positif apa contohnya ngomong yang baik Misalnya kalau lagi nyapo orang lain omongannya baik gitu enggak nyinyir bisa kasih pujian atau sesuatu yang bikin orang lain senang kamu bisa enggak kasih pujian orang lain bisa sih Pak gimana cara melatihnya di titik ini saya sudah enggak bisa lagi kelihatan pintar dan cuma bisa menjawab pakai insting satu-satunya yang terpikir mungkin misalnya sehari kasih satu compliment ke orang kantor tapi mesti ganti-ganti orang tiap hari ya supaya enggak mencurigakan oke itu PR kamu minggu ini jadi selama seminggu kedepan saya harus kasih satu pujian ke orang kantor setiap hari dan seharusnya email Bapak itu sebagai bukti bahwa saya sudah mengerjakan tugas waktu kita ketemu lagi hai papa itu bertanya gimana rasanya setiap hari kasih suara positif orang lain terus kita bahas dan juga saya jadi dapat feedback yang tidak langsung kelihatan sekali waktu saya kasih pujian orang terlihat rada kaget tapi mereka selalu senyum dan bilang makasih enggak ada yang malah ngirim saya balik atau kelihatan enggak nyaman Dan kalau orangnya terlihat senang saya juga jadi senang dari kejadian Ini saya menyadari tiga hal yang pertama diskon version ternyata yang namanya jadi orang baik atau orang friendly atau orang hangat bisa sesederhana ini toh saya nggak perlu susah-susah mendefinisikan hanya perlu satu eksperimen latihan Dan saya langsung bisa merasakan dan melihat sendiri efeknya yang kedua This is learning desis progres dan ini kan aneh ya karena enggak ada sekolah atau video training tentang ini saya tidak akan pernah punya sertifikat lulus jadi orang baik dan nggak bisa saya tulis di ringtones percaya ini alasannya kenapa kau jitu memilih hal ini untuk dibahas karena ini bukan pencapaian melainkan exercise dalam lifelong learning dari proses ini saya jadi terbiasa untuk langsung memikirkan hal baik tentang seseorang waktu pertama kali ketemu dan untuk seorang pesimis seperti saya dats amazing Ini hubungannya dengan hal terakhir This is kucing figur ini dia bukan teacher yang kasih tahu saya ini loh caranya jadi kompasioner sebagai coach dia membiarkan saya sendiri yang mencari-cari indikasi keberhasilan dan saya yang menentukan sendiri latihannya tapi kalau saya nggak ngerjain latihannya sesi kita nggak akan bisa maju begitu latihannya sudah selesai kita bahas dan pikirin selanjutnya mau coba latihan apalagi ya Saya suka menyebut hal ini latihan receh progress yang mungkin terlihat nggak penting tapi bikin kita penasaran coba dan kalau selesai ada rasa bangga Hai ndak kenal seseorang yang lagi melatih kepercayaan diri latihan rajanya adalah kalau dia bercanda dan orang lain gak ketawa dia enggak boleh diam harus bilang ya enggak lucu deh oke deh serai Syekh itu lifelong learning Is So simple and it will be so much fun By the way buat teman-teman di bidang edukasi atau korporat mungkin bisa melihat aspek Bieber Roller Ning atau kuantifikasi dari gol dari cerita ini dua hal ini lebih banyak sekali disukai Dan ini juga pasti ada bahayanya tapi kita lagi dalam masa-masa yang sangat berat jadi selama pandemi masih berlangsung saya akan terus latihan untuk bikin orang lain tersenyum minimal sehari sekali Hai Terima kasih sudah mendengarkan episode terbaru dari wicktrace saya tiga Anindya apa latihan raja yang mau kalian coba di minggu ini Aku sungguh"

judul kursus: Expert Explains: Manajemen Stress bersama Bagia Saputra
nama institusi: Greatmind
chapter: Expert Explains: Manajemen Stress bersama Bagia Saputra
lesson: Expert Explains: Manajemen Stress bersama Bagia Saputra
transkripsi: Transcript: "Hai Ilmu Manajemen stres adalah sebuah skill ya sebuah penampilan yang sesungguhnya bisa kita pelajari ya tidak ada orang yang terlahir dengan sebuah bakat untuk bisa meregulasi stres dengan baik sehingga alangkah baiknya kita mulai melakukan sebuah tindakan nyata ya untuk mulai menyayangi dirgita ya gpedit kita dengan belajar cara pengelolaan stres menit karena saat kita bahagia maka kita bisa memberikan kebahagiaan itu ke orang stres adalah respons fisik dan psikis terhadap sebuah pemicu stres yang bisa muncul dari dalam diri ataupun dari luar diri sumber stres itu macam-macam ya bisa jadi dari pekerjaan dari flash zip dari puluhan kesehatan bahkan keuangan Hai stres tentu saja bisa dikelola caranya adalah dengan mengenali apa saja sumber stres kita kemudian kita mengakui bahwa kita memang sedang merasa stres sedang merasa tertekan oleh sumber-sumber stres tersebut kemudian setelah itu kita harus memprosesnya tapi untung besar mengelolanya kita harus mengakui bahwa kita memang sedang ada di posisi yang tertekan kemudian setelah itu kita harus memprosesnya nah dikutuk Goldust vs Kami menawarkan sebuah teknik untuk pengelolaan stres dengan cara meditasi Kenapa karena adalah sebuah teknik yang memang praktis dan secara ilmiah ampuh untuk bisa mengelola stres saat kita meditasi selama minimum 8000 berturut-turut Ternyata ada perubahan di struktur otak kita yang pertama berubah febians amigdala ambil jalan ini tugasnya juga tak kita memang untuk merespon stres dan saat kita melakukan latihan bench ASI selama minimum delapan minggu ternyata bagian andalannya akan mengecil sehingga kita tidak akan mudah terpapar stres yang kedua bagian hipokampus bagian Ibu kampus Ini adalah sebuah bagian di otak kita yang tugasnya untuk memproduksi hormon-hormon positif Ya seperti hormon endorfin sitosin sehingga kita bisa merasa lebih bahagia Nah dengan latihan meditasi secara rutin maka otomatis badan kita otak kita akan lebih tahan terhadap stres tidak mudah stres Kita bisa mulai mengolah transkita saat kita memang merasa sudah sampai di titik Dimana kita tidak bisa menghandle stres itu sendiri setiap orang punya agar beda-beda ya serta Hai apa dia terhadap stres saat kita sudah merasa Stres ini mengganggu kehidupan kita dimana kita tidak bisa fokus bekerja misalnya dimana kita itu di masa itu mulai mempengaruhi hubungan kita dengan orang-orang di sekitar kita maka gitulah saatnya dimana kita harus mulai melakukan sebuah tindakan nyata untuk bisa mengelola stres dengan Sehatnya apalagi kalau misalnya stres itu sudah berapa pada kesehatan kita karena menurut penelitian dari Harvard Medical School ada setidaknya sepuluh Penyakit yang timbul akibat stres jika kita tidak mengolahnya dengan baik penyakit seperti hipertensi penyakit jantung kemudian penyakit autoimun insomnia kemudian juga masalah di pencernaan itu bisa muncul akibat stres jadi sebaiknya kita tidak menunggu ya sampai kita jatuh sakit untuk bisa mengelola stres semua belajar untuk Bagaimana caranya kita bisa mengenali Splash dan memprosesnya Indonesia di saat kita sudah merasa stretch itu berdampak kepada pekerjaan kita misalnya kita jadi kurang fokus di pekerjaan banyak melakukan kesalahan ia performa kerja kita menurun artinya stres itu sudah mulai berdampak pada kita maka lakukanlah sesuatu terkait itu atau ketika hubungan kita dengan pasangan dengan keluarga dengan teman-teman sudah mulai terganggu akibat kita merasa stres dan kadang kadang kita tidak sadar kita melampiaskan ya segala macam beban tekanan yang kita dapatkan dari stres itu terhadap orang-orang sekitar kita sehingga timbul konflik itu terjadi itulah saat kita mulai harus bisa memperhatikan kesehatan mental kita dan mengelola stres dengan begitu stres Itu adalah sebuah hal yang akan Solo akhirnya dalam hidup kita maksudnya Trigger terakhir atau pemicu stres itu akan selalu ada kan kita tidak bisa mengontrolnya ya dari kita mulai bangun tidur Hai kemudian kita keluar rumah bisa ketemu macet ke pekerjaan ya ketemu dengan tatapan matanya kesulitan misalnya atau konflik ya dengan atasan itu Nah untuk bisa menavigasi segala macam Tantangan Hidup ya Sehingga stres sebaiknya kita melakukan latihan pengelolaan stres dengan rutin makanya kita Memberikan latihan meditasi sebetulnya karena berita sebuah metode yang sangat praktis kita bisa melakukannya dimanapun kapanpun ya cukup dengan 10-15 menit misalnya untuk bisa berdiam diri dan mengelola stres kita ya lewat beberapa teknik meditasi maka itu akan membuat kita menjadi terbiasa dengan mengembalikan segala macam emosi-emosi negatif ya ke situasi yang lebih positif ke emosi atau pikiran yang lebih positif Hai jadi ini adalah sebuah ketrampilan atau sebuah skill semakin sering kita melakukannya maka akan semakin mudah kita bang spek atau kita kembali keposisi atau ke situasi yang lebih positif tadi enggak pasien disarankan adalah teknik nafas dalam ya atau diberi Ting atau ada yang menyebutnya dengan abdominal kritik Maksudnya apa jadi saat kita bernafas pastikan nafasnya dalam hingga tulang rusuk kita mengembang dan perut kita mengembang ya Jadi kita harus memastikan nafas itu tidak hanya berhenti bedanya karena kebanyakan dari kita saat kita bernapas Normal itu nafasnya hanya setengahnya tapi nafas dalam itu akan membantu kita membuka tulang rusuk sehingga perut kita bisa mengembang ya kemudian saat kita membuang nafas lakukan dengan tenang dengan lembut ya hingga perutnya mengempes jadi Hai saya selalu menyarankan ya kita bayangkan perut kita seburuk seperti banget jadi saat kita menarik nafas dalam ras karper penyembahan kemudian saat kita membuang nafas rasakan itulah lepas dalamnya saat kita melakukannya dengan penuh kesadaran ya betul-betul memperhatikannya merasakannya merestuinya ya pakai itu akan sangat membantu kita untuk menurunkan kita kemudian Selain itu teknik yang disarankan ada yang disebut dengan teknik nafas cepat ya ini adalah Selatan teknik yang juga lumayan cepat untuk bisa memproses Splash ya tadi napas cepat adalah kita melakukan nafas yang dalam tapi dengan kecepatan yang lebih tinggi ya Jadi kita menarik nafas satu detik membuang nafas atau detiknya dari hidung tetapi tetap dengan dalam jadi bayangkan perutnya dan nafasnya sampai ke perutnya tetapi kita melakukannya dengan cepat seperti itu yaitu akan membantu kita untuk bisa Hai menolak restunya baik tetapi pendapat ini tidak disarankan untuk mereka yang sedang hamil atau menderita gangguan jantung jadi ini ada dua alternatif teknik bernafas yang bisa teman-teman lakukan untuk bisa mengelola sebuah teknik itu bisa dibilang cocok sama kita kalau memang kita sudah merasa bahwa apa yang kita lakukan dengan teknik tersebut bisa membantu bisa melepaskan atau mengurangi stres itu sendiri ya ya setiap orang punya cara berbeda-beda yang tetapi yang paling penting sebetulnya kita tidak membanding-bandingkan ya Jadi kita dengan orang lain Jadi silahkan coba berbagai alternatif teknik ya untuk pengolahan stres tetapi buat kami adalah rakyat buat kami bersaksi itu sangat mudah karena kan dengan mengatur nafas sebetulnya kita bisa dengan mudah mengurangi stres kita kita semua bernapas jadi itu sebetulnya bisa dilakukan oleh Hai [Musik] tangguh mungguh ing"

judul kursus: Secawan Teh: Siap Menerima vs Pasrah
nama institusi: Greatmind
chapter: Secawan Teh: Siap Menerima vs Pasrah
lesson: Secawan Teh: Siap Menerima vs Pasrah
transkripsi: Transcript: "masa depan akan selalu menjadi misteri kita hanya bisa menduga memprediksi memperkirakan atau mengira-ngira tetapi sejatinya kita tidak akan tahu apa yang akan terjadi sejauh ini kita hanya bisa membaginya dalam dua kategori besar yaitu hal-hal yang kita inginkan untuk terjadi dan hal-hal yang tidak kita inginkan untuk terjadi dalam hidup kita kemudian secara manusiawi kita menganggap bahwa segala hal-hal yang kita inginkan terjadi dalam hidup kita adalah hal-hal Yang Baik Sebaliknya hal-hal yang kita tidak inginkan terjadi dalam hidup kita adalah hal-hal yang buruk dengan realitas ini kita pun menjalani hidup dengan harapan yang konstan atau terus-menerus yaitu harapan untuk selalu mendapatkan hal-hal yang baik dan selalu terhindar dari hal-hal yang buruk namun kembali lagi masa depan akan selalu menjadi misteri bagi kita dalam memandang kenyataan ini perspektif budisme menekankan pada kesiapan kita untuk menerima apapun yang terjadi menerima bukan pasrah karena keduanya adalah sikap batin yang berbeda pertama Harapan tidak akan pernah bisa dipisahkan dari kekhawatiran manakala kita mengharapkan sesuatu kita juga khawatir tidak mendapatkan apa yang kita harapkan dengan kesiapan menerima apapun yang bisa terjadi kita dapat belajar membebaskan diri kita dari jeratan kekhawatiran perlahan demi perlahan kedua kesiapan menerima apapun yang bisa terjadi ini didasarkan pada dua kenyataan mutlak yaitu dimana ada sebab disitu pasti ada akibat dan segala sesuatu yang muncul pasti akan berakhir hal-hal baik yang kita harapkan terjadi dalam hidup kita adalah akibat maka untuk itu kita pun perlu mengupayakan penyebab-penyebabnya dan kemudian ketika hal-hal baik itu telah terjadi dalam hidup kita kita juga menyadari bahwa segala sesuatu pasti akan usai dengan menyadari dua hal ini kita mengkondisikan diri kita untuk siap menerima apapun yang terjadi dan yang bisa kita lakukan sebagai seorang manusia adalah berusaha sebaik-baiknya dan sesadar-sadarnya bukan semata-mata karena dikendalikan oleh perasaan ibarat seekor sapi yang dicucuk hidungnya terakhir Sikap menerima bisa digunakan untuk menghadapi hal-hal yang buruk maupun hal-hal yang baik sebagai contoh sebagian dari kita seringkali menaruh curiga pada kehidupan ketika kita berhasil mendapatkan hal-hal yang baik karena tidak siap menerima hal tersebut kita memiliki prasangka Kenapa kita bisa mendapatkan ini bakalan ada apa ya setelah ini padahal apapun yang kita dapatkan saat ini merupakan akibat dari sebab yang pernah kita lakukan sebelumnya Begitupun sebaliknya manakala hal buruk terjadi kita tidak mau menerimanya kita hanya melemparkan kesalahan tanpa mau peduli apa Dan bagaimana hal buruk itu terjadi di sinilah kita perlu sadar pentingnya melihat segala sesuatu dengan bijaksana dan apa adanya dan untuk segala misteri masa depan tentang apapun yang bisa terjadi nanti kesiapan menerima adalah perisai hati dari gejolak emosi kesadaran untuk menerima adalah salah satu bentuk tanggung jawab pada diri sendiri demikianlah cawan dan kali ini kolaborasi dan filsafat Timur"

judul kursus: Rethinking Digital: Kritis Konsumsi Informasi
nama institusi: Greatmind
chapter: Rethinking Digital: Kritis Konsumsi Informasi
lesson: Rethinking Digital: Kritis Konsumsi Informasi
transkripsi: "ndak kehadiran internet memudahkan kita dalam mencari berbagai informasi tapi hal ini juga bisa jadi masalah karena terlalu banyak informasi dapat mempersulit kita untuk tahu mana yang benar mana yang hoax mana scada opini atau mana yang propaganda nyatanya mencari informasi hanya dengan mengetik jadi mesin pencarian tidaklah cukup dibutuhkan pemikiran kritis untuk mendapatkan informasi yang akurat dan tepat dengan kebutuhan kita saat mencari informasi laut internet gali lebih dalam jangan berhenti hanya di halaman pertama apalagi hanya di situs paling atas banyak situs berada di urutan pertama bukan karena konten yang berkualitas melainkan karena trik digital seperti search engine optimization seringkali judul-judul artikel dibuat fantastis dan bombastis demi optimasi padahal isi artikel tidak sesuai jadi jangan terjebak hanya pada headlamp tanpa membaca slogan konten karena hoax atau informasi palsu berdampak pada pola pikir kita ada beberapa jenis informasi yang bisa menggiring opini kita pertama adalah klip-klip dan judul yang misleading content dengan judul sensasional bisa berpotensi tidak akurat biasanya konten clickpaid hanya ditujukan untuk menarik pembaca untuk mendorong traffic suatu situs yang kedua adalah propaganda dengan tujuan politik media sosial khususnya seringkali digunakan para figur politik atau bisnis untuk menyampaikan propaganda agar para pengguna memiliki bias terhadap satu isu tertentu yang ketiga adalah sloppy journalism artikel online yang memudahkan para jurnalis menyunting konten bisa berpengaruh pada konten yang tidak akurat banyak artikel yang tidak berdasarkan pada fakta dan hanya mengutip dari sumber-sumber lain yang kurang terpercaya terakhir adalah diving atau penipuan visual ya informasi palsu atau hoax bisa berasal dari gambar atau video penipuan visual menggunakan MB where machine-learning dan Vespa ping bisa menciptakan realitas atau fenomena baru yang tidak pernah terjadi sebelumnya misalnya kasus-kasus video atau foto pornografi yang terjadi dengan menggabungkan foto wajah dan tubuh dari dua orang yang berbeda atau menyunting bagian tubuh seseorang untuk tujuan tersebut Lalu bagaimana kita bisa mencegah terpapar informasi palsu atau kurang akurat yaitu dengan mengasah kemampuan berpikir kritis kita dapat melakukan evaluasi terhadap konten yang dikonsumsi Jangan mudah percaya dan langsung menelan bulat-bulat informasi yang didapatkan periksa kembali alamat situs Apakah situs atau Akun medsos tersebut terpercaya klik selebih dari satu sumber untuk memastikan faktanya analisa informasi yang dibaca dan dilihat Apa tujuan konten ini apakah untuk viral dan membuat sensasi apa untuk propaganda atau sekadar untuk hiburan lalu tanyakan juga pada diri sendiri Apakah saya punya bias terhadap konten ini algoritma dari search engine atau media sosial tercipta bisakan minat personal kita bisa percaya sebuah informasi akurat hanya karena memiliki bias atau kepercayaan tertentu sehingga tidak bisa menilai secara objektif dengan menyadari adanya bias terhadap informasi yang dikonsumsi kita bisa memperluas perspektif dan menyadari keharusan untuk mencari keakuratan informasi di luar kepercayaan kita sendiri"

judul kursus: Memahami 3 Type Customer Untuk Closing 3X Lebih Mudah
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Memahami 3 Type Customer Untuk Closing 3X Lebih Mudah
lesson: Memahami 3 Type Customer Untuk Closing 3X Lebih Mudah
transkripsi: Hai sebagai seorang sales tentunya kita Selain Kita  juga bisa melakukan flossing di dalam video saya   selalu seiring mengenai bukan kita hanya sebagai  sales tapi You are closer atau kita adalah closer   Artinya kita enggak hanya menjual produk tapi  kita membantu customer kita mendapatkan apa yang   mereka butuhkan ya kalau mereka bilang nanti saya  pikirin dulu atau nanti saya tanya istri dulu oke   Pak Boleh silakan kira-kira Kapan waktu yang tepat  saya bisa informasikan kepada Bapak lagi atau kapan kira-kira babyset informasi kepekaan minggu  depan Hari Senin atau hari Selasa netizen closing   ya closer jadi kita membantu untuk menentukan  supaya kesebar enggak hanging nggak bingung enggak   banyak pikiran sangat sini ke video saya kali ini  saya akan share kepada anda mengenai kalau kita   ingin membantu customer dengan baik lagi tentunya  Kita juga harus tahu karakter customer ya kalau   kita nggak tahu customer jangan-jangan kita  kita trade semua customer dengan cara yang sama   juga tidak tepat ya akhirnya customer tersebut  tidak suka diperlukan seperti itu karena anda memperlakukan semua customer dengan cara yang sama  nah seperti layaknya kalau kita ditelepon oleh   seorang telemarketer biasanya kan mereka menelepon  perlakukan customernya dengan cara yang sama saat   pagi Pasai dengan sushi depresan F1ZR Makasih  Bapak sudah mau mendengarkan saya saya boleh   minta waktunya sepuluh menit Pak semua customer  blog belakangan yang sama Nah kalau kita sebagai   castomer mungkin kita pucat punya karakter yang  berbeda mungkin kita pengennya di tritnya tidak   seperti itu mungkin kita inginnya langsung to the  point tidak ingin basa-basi atau mungkin kita di tritnya tidak ingin diganggu di jam kerja kita  maunya mungkin di WA dulu baru Ditelepon ya aja di   setiap kita sekali kita puspika sumber pasti ingin  diperlakukan dengan cara yang sesuai dengan apa   yang kita ingin diperlakukan sebagaimana kita yang  diperlakukan the more you understand the character   of the customer the easier it is too close them  the the less you know about flash understand about   the customer lebih susah untuk anda melakukan  flowsik ya nah jadi tipe yang pertama adalah the power jadi karakter customernya power mejanya  Kalau Anda masuk ke dalam ruangannya mejanya   sangat besar kayu jati begitu ya kursinya begitu  tinggi Wah bener-bener empuk joknya media duduknya   seperti ini cie gitu ya Atau dia duduk begini lalu  dia bilang Oke silahkan duduk pak silahkan duduk   Mas dan sebagainya dia mejanya besar kursinya  tinggi joknya bisa reclining dan sebagainya Anda   duduknya Ya seperti bangku anak TK gitu kan  kecil-kecil gitu ya terus di sini ada plakat   plakat plakat plakat foto foto-foto piala piala  piala dan sebagainya Android Wow ini orangnya luar biasa power dia Jadi dia orangnya bener-bener  mengutamakan power saya hebat saya berprestasi   saya luar biasa anda masuk keruangannya wow  luar biasa mungkin ada foto dengan gubernur   kau dengan Presiden Jokowi foto dengan ya pebisnis  lebih luar dan sebagainya Itu ingin menunjukkan   bahwa saya punya power Nah kalau anda ketemu dan  customer yang seperti ini Tentunya Anda harus   melihat box nomor ini tidak mungkin anda sanjung  sanjung gimana nih Saya akan pernah ke usya saya   pernah datang ke perusahaan ini saya datang ke  pabriknya bahkan Oh iya pak keren Pak terus gimana Pak cerita jadi kita mengagumi jadi kita tunjukan  sikap kagum bukan kita ingin bersaing bawaan dia   pinter Anda juga pinter ya kalau begitu pasti dia  tidak akan suka dengan karakter Anda Jadi anda   harus mengagumi dia Iya Pak keren Pak Saya rasa  saya juga merasa sangat bersyukur beruntung kalau   bisa ketemu dengan bapak karena pastinya waktunya  Bapak sibuk dan terima kasih Bapak sudah luangkan   waktu untuk ketemu dan saya nah jadi kita ngobrol  dengan customer dosa dengan sosok the power ini ngobrol dengan nada kita sangat kagum dengan  prestasi beliau kita sangat kagum dengan apa yang   Hai dicapai ya Jadi kita mengagumi mper hasab  prestasinya ya itu yang paling petik the power   jadi kita pun Ya udah pak kalau bapak yakraman  yang paling buat bapak menjadi lebih cocok lah   dengan status Bapa ada sebagaimana nih kira-kira  nyapa yang ini kalau mau sayang ini cocok banget   pak saya juga rasain yang paling tepat right soft  the power jadi kalau kita tahu karakternya adalah   the power berarti tugas kita sebagai seorang  sales kita dengarkan kita jangan ingin menang ya kita jangan Tunjukkan bahwa kita juga uap  pintar sama-sama pinter akhirnya Mungkin dia   merasa ya kalau kamu ngerasain apa walaupun kita  mungkin bener dia pasti ingin bener Pak merusak   begini Tetapi saya juga merasa si begini menurut  saya yang paling bener lah begini Makanya jaman   sekarang tuh banyak orang begini jadi makanya ini  Pak menurut saya Pak restoran ini yang paling enak   di sini pak Menurut saya itu lebih enak gitu  jadi dia selalu maunya lebih menang ya sudah   biarkan dia menang ya itu the power deh tipe  yang kedua adalah the Tinker yang kita lihat kalau customernya orang Tinker biasanya dia kalau  membeli sesuatu dia banyak berpikir kira-kira ini   bagus nggak ya ini pak kira-kira ini Proposalnya  Pak yang sudah kita bikin dan sudah kita saya   buat presentasinya bapak bisa lihat-lihat BAB  comparison nya Pak ini sebelum ini sesudah bapak   bisa lihat gitu ya nah pada saat dia sedang  pikir kita jangan banyak ngomong karena begitu   kita banyak ngomong konsentrasinya buyar karena  dia sedang pikir gitu ya jadi ini bisa dikirimnya   kira-kira Berapa lama Kalau saya jadi order ya  kira-kira mungkin satu minggu Pak Oh satu minggu ya tapi Pak kita bisa lebih cepat lagi pak tunggu  jangan cepat ngomong Sabar ya karena orangnya   Sedang berpikir seminggu ya Oke berarti kan saya  punya stok sekian kalau saya order sekarang nanti   batin nyampenya segera seminggu lagi betul Iya  iya pak jadi sudah semoga makin bahwa modem   anaknya Nanti dulu ya orang ini tidak langsung  tidak suka langsung diputus Jadi kalau dia mikir   kita tunggu ya Pak Memang sih paling Bagusnya sih  seminggu lagi sih hmm gitu ya ya ya kalau saya   order mungkin 10pc dulu kira-kira boleh spul Fiz  Boleh Pak boleh sufisme gitu ya 10 tapi warnanya mau campur selima merah 5 biru boleh-boleh  si Boleh Pak boleh Oke kalau kita coba saya   pikirin dulu ya sudah mikir-mikir lagi Ya udah  tapi kan tadi kok bilang diawal kalau dia pikir   pikir kita harusnya closing Iya nggak papa untuk  tipe ini kita harus sabar Boleh Pak Bapak pikirin   Pak kira-kira waktu yang paling tepat bapak bisa  info ke saya atau mungkin saya bisa kontek Bapak   kapan ya Pak minggu depan metode dua minggu lagi  ya boleh dua minggu lagi deh ya dua minggu lagi   kita tunggu tapi artis closing ke dua minggu  lagi untuk ketemu lagi gitu karena dan selama dua Minggu apa yang kita lakukan orang ini tipe  pemikir jadi boleh enggak kita kasih sesuatu yang   Ia berpikir dan untuk memudahkan Dia memutuskan  Ya boleh aja misalnya dalam waktu dua minggu kita   berikan brosur kita berikan informasi kita berikan  mungkin segala sesuatu hal yang secara mungkin   grafik dan sebagainya testimoni atau apapun atau  sembahan bahan data-data yang mendukung untuk bisa   membantu dia membuat keputusan dengan lebih baik  lagi Nah itulah the Tinker jadi sebagai seorang sales kita harus analisa gimana kita bisa tahu  kalau dia dah berpunya power tiada tingkat gimana   dari cara dia berkomunikasi ya kalau power  jelas caranya ya confidence ya nadanya lebih   tegas kalau ini mungkin kalem tenang biasanya  orangnya introvert dia dan biasanya orang ini   tidak suka kalau kita icon tektro lama karena dia  merasa akhir mitravisi besok want to think this by   myself Saya tidak mau orang lihat saya terlama  di kos kalau orang lihat saya telah lama orang   bisa tahu apa yang saya pikirkan dan ya orang  tidak set menghargai profesi dia dan orang dan saya juga tidak akan tanya ya m privasinya Anda  seperti apa dia enggak orang yang bukan orang yang   kepo jadi dia tidak akan mungkin tanya anaknya  berapa putra-putri berapa enggak begitu oke paling   sebatas bisnis saja jadi orangnya menjaga privasi  dan kita harus respek sama orang ini karena dia   orang yang menjaga privasi jadi hati-hati ya  karena orang Tinker ini kita kalau salah ngomong   atau mungkin salah atau mungkin terlalu cepat  Robbal ngomong bisa jadi dia tidak suka tidak   nyaman dan akhirnya tidak akan melihat produk Anda  nomor 2 Nomor 3 adalah The Warrior The Warrior to apa worin dari kata worry worry itu adalah Cemas  ya khawatir jadi selalu negatif Iya semua juga   bilang seperti itu namanya juga iklan namanya juga  self ya Sel selalu bilang kecap selalu nomor satu   ya kan gitu ya tapi pasti ada sisi negatifnya  pasti ada dampak jeleknya pasti ada sesuatu yang   trus saya pastinya ada sesuatu yang kurang baik  jadi selalu dilihat dari sisi negatif dan dia   selalu merasa takut aduh kalau begini gimana kalau  gitu gimana nanti khawatir khawatir dan sebagainya   tidak orang ini perlu perlu diyakinkan karena  banyak ke kata kekhawatiran dalam pikirannya ia sih saya mau coba sih Tapi nanti kalau begini  gimana nih kalau rusak gimana nih kalau rusak   tidak ada yang maintenance Gimana jadi banyak  pertanyaan-pertanyaan yang membuat dia worry   dan biasanya untuk dia membuat keputusan  karena banyak kekhawatiran lebih baik tidak   buat keputusan Kenapa karena kalau dia putusan  nanti takutnya ini takut begini takut begitu   dan sebagainya jadi robek dia diam saja maka untuk  tipe seperti ini kalau kita sebagai seorang closer   tidak bisa dipost Suga ya dan semakin tipisnya  semakin bingung Pak kira-kira Bapak mau warna merah apa biru m kayaknya sih merah tapi kalau  merah nanti malah terlalu terang lagi ya gimana   nanti jelek juga ya apa biru atau biru takutnya  terlalu gelap lagi ya Gimana ya ya Pak biru aja   Pak ini tapi kalau biru kan nanti takutnya waktu  saya ke sana kurang bagus itu gimana ya Eh nanti   resopa saya pikir dulu deh gitu ya jadi dia  bingung Jadi Untuk membuat satu keputusan kalau   kita tanya pertanyaan YKS pun dia sulit memutuskan  ia Pak jadi mau dikirimnya minggu depan atau dua   minggu lagi pak kalau minggu depan tapi takutnya  nanti terlalu banyak stoknya numpuk tapi kalau dua minggu lagi Takutnya kurang mendingan gimana ya Eh  gimana bagusnya apa minggu depan aja pak gitu atau   gila dua minggu lagi itu saya bingung ya kalau  dua minggu lagi gimana Takutnya nanti kelamaan   tokonya barangnya dulu kosong tapi kalau misalnya  sekarang dua minggu lagi Eh iya takut kosong sih   tapi bias bisa juga cuman ya Saya takut juga  nih kalau misalnya dua minggu lagi dikirim Terus   nanti barangnya masih ada juga gimana ya gitu ya  jadi saya masih bingung ya udah Bapak mau order   10-15 kalau 10 takut kekurangan kalau 15 tahu  Kebanyakan gitu kan bingung Jadi untuk orang ini jangan kita terus kasih pilihan semakin di pilihan  semakin dia bingung Jadi gimana kita kasih pilihan   tapi kita sarankan Pak mungkin Saran saya Lebak  order sekarang Pak atau Minggu depan dikirimnya   Pak Kenapa karena kan kita enggak memang mungkin  stoknya masih ada tapi kan yang Bapak Boden kan   sebetulnya barang-barang yang fast-moving daripada  bapak sampai kurang lebih baik Bapak lebih sedikit   tapi Bapak terkesan nya bapak punya barang jadi  kalau nanti tiba-tiba ada pesanan yang mendadak kan bapak masih punya barang Lagian kalau bapak  punya barang kan sebetulnya Bapak sudah untung   dari barang tersebut ketukannya Pak ya Iya betul  juga ya ya Pak Lebih mungkin Bapak saran saya   adalah pesan yang dua minggu yang seminggu lagi  datang oke deh nah jadi untuk Type the warrior ya   kita boleh kasih pilihan tapi kita juga sarankan  dia dengan pemikiran yang benar dengan logika yang   benar sehingga dia bisa memutuskan dengan lebih  baik lagi nah jadi kesimpulan buat Anda adalah   untuk sebagai seorang closer ya Selain Kita harus  bisa menanyakan dengan urutan yang benar kita pun juga harus mengerti beberapa karakter customer dan  Kalau anda memahami setiap tipenya anda akan lebih   mudah untuk closing nah saya Hendra Hilman Jika  anda masih memiliki pertanyaan atau Anda masih   bingung bagaimana cara anda mengerti karakter  kartun dan bagaimana cara melakukan flossing   dengan lembek lagi Anda bisa hubungi tim saya  dan kita bisa lakukan bisnis contos consultation   atau stategis consultation sehingga Anda Anda bisa  dibantu untuk Bagaimana caranya Anda bisa menjual   atau menawarkan produk Anda dengan lembek lagi  selesai hendarman sukses selalu Tengker dan salam mbok"

judul kursus: Sering Dikacangin Pelanggan? Ini Solusinya!
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Sering Dikacangin
lesson: Sering Dikacangin Pelanggan? Ini Solusinya!
transkripsi: 00:04 Halo, viewers! Senang sekali ketemu lagi di episode Kata James kali ini, dan di episode Kata James kali ini kita akan bahas sesuatu yang sering dialami oleh orang sales, sesuatu yang tidak menyenangkan, sesuatu yang bahkan menyedihkan. Yaitu sering kalau orang sales kunjungi pelanggan terutama calon pelanggan sering dianggap gangguan, sering dicuekin, sering diremehkan, sering dikacangin. 00:35 Apa yang salah, ya? Padahal orang sales itu kunjungi pelanggan dengan sikap yang positif, dengan sungguh-sungguh, dengan all out, dengan niat mau cari order. Salahnya di mana sih? Kok orang sikap baik, orang sopan malah dianggap gangguan, dicuekin, dikacangin? 00:53 Nah, di episode Kata James kali ini, saya akan jelaskan kesalahan-kesalahannya di mana dan juga saya akan jelaskan apa solusinya sehingga kalau Anda sudah mengerti kesalahannya di mana dan solusinya dan Anda mempraktikkan solusinya, besar kemungkinan kunjungan berikutnya Anda ke pelanggan maupun calon pelanggan Anda akan sambut dengan happy, kehadiran Anda akan diapresiasi dan Anda akan dipandang sebagai mitra bukan malah gangguan. 01:27 Bagaimana caranya? Apa solusinya? Jangan ke mana-mana, simak di episode Kata James kali ini! 01:40 So, viewers! Kita sudah mau bahas nih. Kenapa orang sales selalu kalau kunjungi customer bahkan calon pelanggan selalu dianggap gangguan, selalu dicuekin, diremehkan, dikacangin? Karena gara-gara hal yang sederhana. Gara-hal yang sederhana ini saking sederhananya tapi heran enggak pernah diajarkan. Enggak pernah diajarkan di sales training, enggak pernah diajarkan kepada orang sales yang baru bergabung di perusahaan. Enggak pernah diajarkan. Maka dari itu, dengan segala niat baiknya orang sales, dengan segala sungguh-sungguhnya orang sales, sering dicuekin. Ya, menyimak baik-baik. 02:17 Ada yang namanya tangan di atas, dan ada yang namanya tangan di bawah. Betul? Iya. Sebab jawab, enakan mana? Tangan yang di atas atau tangan yang di bawah? Secara umum jawab, lebih enak berada di tangan di atas, betul? Tangan di atas itu adalah pemberi, tangan di bawah adalah penerima. Siapa lebih berkuasa, tangan atas atau tangan di bawah? Tangan di atas! Karena tangan di atas yang menentukan, mau memberi atau tidak mau memberi. Betul? Iya! Dan tangan di bawah adalah iya, nasibnya ditentukan oleh orang yang tangan di atas, betul? Saya mau tanya lagi, mana yang lebih berwibawa? Yang lebih berwibawa tangan di atas atau tangan di bawah? Tangan di atas, Pak! Oke, tangan di bawah? Ya, maaf nih, tunggu! Ya, dan tangan mana yang memastikan? Tangan di atas atau tangan di bawah? Tangan di atas yang memastikan, mau beri atau tidak, tangan di bawah posturnya adalah moga-moga. Betul kan, ya? Moga-moga tangan di atas berkenan kan? Right! Jadi, kalau Anda sebagai orang sales kunjungi customer atau kunjungi calon customer apakah postur Anda adalah sebagai orang yang tangan di atas atau Anda tangan di bawah? 03:38 Ayo! Banyak orang sales kunjungi customer dalam posisi tangannya di bawah. Maksudnya dia adalah yang di bawah. Maksudnya adalah dia yang minta order dari customer. Otomatis kalau kita tangan di bawah, kita yang meminta, kita yang menerima, kita yang tunggu kemurahan hati dari customer dan hasil kita moga-moga! Maka dari itu banyak orang sales tidak bisa menjamin moga-moga dan Anda kunjungi customer wibawa Anda sudah di bawah. Kenapa? Anda hadir sebagai penerima. Oke, tangan di bawah. Nah, bagaimana caranya supaya Anda berada tangan di atas? Anda hanya bisa berada di tangan di atas jika Anda bawa sesuatu yang bermanfaat buat pelanggan. Sehingga kalau pelanggan terima yang Anda berikan kepada dia, dialah yang ucapkan terima kasih. Oke? Nah, bagaimana Anda bisa jadi orang yang bawa sesuatu buat pelanggan sehingga kalau dia terima, dia yang bilang terima kasih. Bukan malah customer bawa order dan kalau dia kasih order, Anda terima kasih, gitu loh! Oke ya? Nah, banyak orang sales maunya dapat order tapi posturnya tangan di bawah. Oke? So, step by step, how to do it? Apa yang Anda bawa kepada pelanggan? Yang Anda bawa kepada pelanggan adalah solusi! Anda bawa solusi! Oke? Berarti apa? Kalau Anda bawa solusi, berarti dia hanya mau terima solusi kita kalau dia ada problem, betul? Kalau dia ada problem. Jadi orang sales tidak bisa jangan mau tawarin produk Anda atau jasa Anda sebelum Anda tahu problemnya customer. Oke?

Kita sebagai pasien pergi ke dokter. Yang bayar siapa? Kita loh. Pasien bayar dokter. Yang terima pembayaran siapa? Dokter. Mestinya pasien di atas dan dokter di bawah, betul? Karena kita bayar ke dokter. Tapi, coba lihat, kita kalau ke dokter posisi kita di mana? Posisi kita di bawah, loh. Dokter yang di atas, loh. Dia yang kasih obat, dia yang kasih resep, dia yang kasih penyembuhan. Kita yang terima, dengan terima kasih, dok. Sudah kasih obat supaya saya segera sembuh. Yang bayar juga kita, tapi kita tangan di bawah. Coba lihat, yang bayar kita, tapi kita tangan di bawah. Yang terima pembayaran dokter tapi dokter tangan di atas. Keren, kan? Nah, mestinya begitu. Customer bayar ke kita. Dia beli barang kita, tapi tangannya di bawah. Kita yang terima pembayaran tangan kita di atas. Hanya bisa begitu kalau ada satu skenario: Dia punya problem kita punya solusi. Betul, enggak? Jadi, poin pertama adalah, sekali lagi saya, saya tadi ulang. Jangan ceritakan tentang produk Anda dulu. Luangkan waktu, cari tahu masalahnya dulu. Konsennya apa? Kekhawatirannya apa? Frustasinya apa? Problem yang dia sedang hadapi apa? Apa? Undak-undaknya dengan supplier sekarang apa dan sebagainya, sebagainya. Apa problem yang dia sedang hadapi dan bagaimana produk Anda atau jasa Anda merupakan solusi buat dia. Ah, dengan demikian postur Anda adalah eh, Anda punya problem, saya punya solusi. Dan dia bilang, "Tolong kasih saya solusi." Dan Anda bilang, "Nah, ini solusinya." Dan dia bilang, "Terima kasih." Ah, dengan demikian, pemahaman dia terhadap Anda bukan lagi orang yang mengganggu dia melainkan orang yang menyelamatkan dia. Bukan lagi orang yang minta sesuatu kepada dia tapi orang yang memberi sesuatu kepada dia. Akibatnya Anda tidak menjengkelkan tapi justru dia terima kasih kepada Anda. Oke? So, that is the posture. Contoh, contoh ya contoh ya. Kadang-kadang saya ketemu klien dan mereka belum kenal saya dan saya hadir mereka cerita, minta bukan cerita, mereka minta, "Pak James, terima kasih atas kehadirannya. Pak James bisa tolong jelaskan kepada kami training-training yang ada pada Pak James." Ya, apa yang training yang Pak James bawa supaya kami bisa pilih training mana yang cocok buat kami. Oke? Nah, kalau saya cerita beberkan semua training saya, saya akan bilang, "Ini loh training saya, Anda mau yang mana?" Dan dia bilang, "Ini kami pilih ya." Dan saya bilang, "Terima kasih." ketawa Saya di bawah, dong. Saya sudah bawa training 27 tahun ketemu orang yang belum kenal saya. Masa 27 tahun itu sia-sia banget? Enggak mau saya. Saya mau, tangan saya di atas, waktu saya ketemu klien supaya saya bisa bantu mereka. Oke? Samalah, samalah. Anda pergi ke dokter dan Anda tanya, "Dok, boleh tolong ceritakan semua obat yang ada di klinik Anda?" Mana ada dokter di bumi ini mau ceritakan semua obatnya. Dokter hanya mau tahu apa penyakit kamu, baru saya pilih obat yang cocok buat kamu. Ah, kamu enggak usah tahulah obat-obat yang lain. Betul? Maka kalau ada customer yang tanya saya, "Pak James tolong ceritakan semua training yang ada yang Pak James bawa." Saya enggak mau cerita. Saya dengan sopan dan respek bilang ee, banyak sekali training-nya ya, namun bukan itu tujuan saya hadir. Tujuan saya hadir adalah mau cari tahu kenapa Anda perlu training. Apa kekurangan yang ada di tim Anda, dan training seperti apa yang Anda harapkan, dan setelah training hasil seperti apa yang Anda harapkan. Dari problem yang Anda hadapi sampai hasil yang Anda inginkan, kan ada gap itu. Nah, saya akan ambil topik-topik saya. Saya akan pilih topik saya, saya akan ramuhkan topiknya dengan pengalaman saya dan sebagainya, saya kemaskan sesuatu, rakitkan sesuatu supaya itu jadi solusi dari tidak punya menjadi punya. Jadi sekarang tolong ceritakan problemnya. Ah, kalau dia ceritakan problemnya dia sudah di bawah, "Saya punya problem." Nanti dia bilang, "Pak James mohon ya, dengan training-nya, tolong bantu ini ya." Pak Jem diharapkan dengan training-nya Nah, jadi Pak Jem, jadi Pak Jem solusi dong. Pak Jem solusi, itu kan? tadinya postur saya di bawah, "Pak James tolong ceritakan biar kami pilih." Sekarang saya bilang, "You ceritakan problem, saya yang tentukan." Tangan di atas. Oke? So you see that? Many sales people don't see themselves as the solution. They see themselves as coming, and I hope that the customer buy from me, sehingga saya capai target, berarti customer solution dong. Never gonna happen. Kalau customer anggap dia solusi Anda, saya sudah solusi Anda, saya bayar ke Anda lagi. Mestinya Anda bayar ke saya, dong. Enggak bakalan mau. Jadi customer hanya akan appreciate kehadiran Anda, akan respek dengan Anda, dan akan anggap Anda sebagai mitranya dia jika dia pandang Anda bukan sebagai problem, tetapi sebagai solusi. Dan Anda hanya akan kelihatan berwibawa di mata pelanggan jika Anda bukan tangan di bawah, tapi Anda tangan di atas. Mudah-mudahan tips ini bermanfaat buat Anda. Mudah-mudahan tips ini berikan Anda semangat, berikan Anda kekuatan dan mulai dari hari ini selalu dengan rendah hati, bukan sombong. Dengan rendah hati, dengan penuh, dengan respek dengan customer Anda, tetapi Anda hadir sebagai tangan di atas. I'm James Gwee. For Kata James, if you like what I have explain to you, ingat, subscribe to my YouTube channel dan komen juga, komen positif, komen negatif, kritikkan, masukkan semua saya terima dan of course ingat, share link ini ke teman-teman Anda supaya mereka juga bisa dapat manfaat dari tips kali ini. Oke? So, I'm James, for Kata James, see you.

judul kursus: Apakah Problem Mu Sesungguhnya?
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Apakah Problem Mu Sesungguhnya?
lesson: Apakah Problem Mu Sesungguhnya?
transkripsi: (0:06) Selamat datang di episode 71 of Kata James (0:09) Dan di episode ini kita akan bahas (0:11) Kenapa tanaman bisa layu (0:13) Kenapa pohon bisa layu (0:15) Kenapa prestasi anda bisa layu (0:18) Kenapa gairah anda pun bisa layu (0:23) Prestasi, gairah, pohon, tanaman punya kemiripan (0:28) Apa itu? Kita akan bahas di episode ini (0:30) Namun seperti biasa, sebelum kita bahas (0:33) Untuk anda yang belum subscribe, buru-buru subscribe (0:35) Karena saya akan ajak anda lihat tanamannya (0:38) Supaya kita bisa tahu apa sebabnya (0:40) Oke, go! (0:46) Right, saya akan kasih anda lihat tanaman yang ada di depan rumah saya (0:50) Tuh, anda lihat ya (0:51) Hijau semua kan ya? Segar banget kan? (0:54) Segar sekali kan? (0:56) Wow! (0:58) Tapi lihat sini (1:00) Kok ada satu tangkai yang agak coklat ya? (1:03) Udah layu ya? (1:04) Bahkan menuju kebusuk ya? (1:07) Rusak ya? (1:08) Kenapa ya? (1:09) Di satu tanaman yang semua hijau (1:11) Dia satu-satunya yang layu (1:15) Mau tahu penyebabnya? (1:17) Penyebabnya bukan di daunnya kan? (1:20) Penyebabnya juga bukan di ranting-rantingnya kan? (1:23) Coba lihat lebih dekat, yuk! (1:24) Lihat lebih dekat lagi (1:26) Penyebabnya ada di akarnya kan? (1:29) Tuh, lihat tuh (1:30) Akarnya aja nggak ada (1:32) Akarnya udah habis (1:33) Akarnya udah busuk (1:35) Akarnya udah rusak (1:36) Jadi, akar yang rusak mengakibatkan daunnya layu (1:42) Jadi, daun yang layu itu mencerminkan akar yang sudah rusak (1:49) Betul kan? (1:50) Jadi, kalau hasil anda, prestasi anda layu (1:56) Yang difokuskan bukan prestasinya, bukan hasilnya (2:00) Yang harus dicari adalah penyebab-penyebabnya (2:05) Betul kan? (2:06) Apa penyebab-penyebabnya yang menyebabkan hasil anda buruk? (2:13) Hasil buruk itu hanya cerminan dari sesuatu yang nggak beres (2:20) Jadi, hasil anda yang buruk, hasil anda yang tidak capai target (2:25) Hanyalah cerminan (2:27) Bahwa ada hal-hal yang anda lakukan yang kurang tepat (2:31) Aktivitas anda salah kali (2:33) Pendekatan anda salah (2:35) Cara anda salah (2:37) Strategi anda salah (2:39) Tidak siram tanamannya atau siramnya kebanyakan (2:43) Atau apa? (2:44) Ada sesuatu yang salah dengan hal-hal yang anda lakukan (2:48) Dengan strategi yang mengakibatkan hasilnya buruk, hasilnya layu (2:55) Oke? (2:55) Jadi di episode ini saya hanya ingatkan kepada anda (2:59) Bahwa hasil buruk yang mungkin anda alami (3:02) Atau hasil buruk yang mungkin anak buah anda sedang alami (3:05) Atau sebagai orang tua (3:06) Hasil buruk, nilai buruk yang putera-puteri anda sedang alami (3:10) Itu hanya cerminan bahwa ada sesuatu yang nggak beres (3:16) Daripada teryakin hasilnya buruk (3:19) Pelan-pelan duduk sama putera anda, puteri anda, sama anak buah anda (3:23) Ada diskusi yang nggak beres di mana (3:26) Dan itu yang diperbaiki (3:28) Oke? (3:29) Jadi saya berharap episode sederhana ini (3:31) Menjadi peringatan yang baik untuk anda (3:33) Dan jika anda menemukan ini berguna (3:34) Silakan, lakukan tiga hal (3:36) Satu, klik like (3:38) Dua, notif (3:40) Ketiga, share kepada teman-teman anda (3:43) Yang mana tau sedang mengalami kesulitan (3:46) Dalam hasil mereka, dalam prestasi mereka, dalam bisnis mereka (3:49) Bahkan dalam rumah tangga mereka (3:50) Oke? (3:52) Dan juga, jika anda merasa ini bermanfaat untuk anda (3:54) Silakan tinggalkan komen (3:56) Saya suka sekali membaca komen anda (3:57) Oke? (3:58) Sampai episode berikutnya (4:00) I'll see you again (4:01) Cheers!

judul kursus: Ada Apa Dengan Lebah Dan Lalat???
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Ada Apa Dengan Lebah Dan Lalat?
lesson: Ada Apa Dengan Lebah Dan Lalat???
transkripsi: (0:07) Ini adalah episode yang ke-70. (0:11) Selamat datang di episode ke-70 dari Kata James. (0:15) Dan untuk episode ke-70, kita di taman.
(0:19) Di taman sini ada bunga-bunga yang indah. (0:22) Ada bunga anggrek dan ada macam-macam bunga yang ada di sini. (0:26) Dan juga di taman, anda tahu, bukan cuma ada bunga.
(0:28) Ada pohon, ada daun, ada rumput, ada daun kering, dan mungkin ada serangga-serangga juga. (0:36) Di episode ini, kita akan bahas apakah anda seperti lebar atau anda seperti lalat. (0:46) Ada apa dengan lebar dan lalat? Jangan kemana-mana, saya akan jelaskan.
(0:51) Tetapi, untuk anda yang masih belum subscribe, silakan subscribe dulu ke YouTube channel saya. (0:57) Setelah itu, kita akan bahas tentang lebar dan lalat. (1:07) Oke, kita kembali.
(1:08) Katakan di taman ini ada seekor lebar. (1:13) Kira-kira menurut anda, lebar ini terbang-terbang, apa yang dia cari? (1:17) Apakah yang dia cari adalah daun? (1:20) Atau yang dia cari adalah buah-buahan? (1:22) Atau yang dia cari adalah rumput? (1:24) Atau yang dia cari adalah daun kering yang ada sekitarnya? (1:29) Atau yang dia cari adalah batu-batu yang ada? (1:32) Atau yang dia cari adalah bunga? (1:36) Pasti, lebar itu akan putik meliling, terbang-terbang, cari bunga, betul cari bunga. (1:40) Walaupun ada banyak yang ada di sekitarnya yang dia cari bunga.
(1:44) Seperti lebar ini, yuk kita lihat videonya. (2:10) Tuh kan, semua lebar cari ke bunga. (2:13) Walaupun di taman ini ada banyak hal yang lain, dia fokus ke bunga.
(2:17) Yang paling indah, benda yang paling indah di taman ini. (2:22) Yuk kita bahas pula seekor lalat. (2:24) Kalau ada lalat di taman ini, apakah lalat itu cari bunga, cari daun, cari buah-buahan, cari rumput, cari daun kering? (2:39) Atau malah lalat itu keliling taman, abaikan bunga, abaikan buah-buahan, tetapi dia cari sesuatu? (2:50) Yuk dekatkan sedikit, saya kasih Anda lihat ya.
(2:59) Tuh teman-teman, antara sekian banyak yang indah di taman ini, yang dia fokus, yang dia cari adalah kotoran. (3:09) Sebaliknya, si lebar itu antara sekian banyak bahkan ada kotoran, dia abaikan, dia cari yang paling indah, yaitu bunga. (3:18) Jadi sekarang saya mau tanya Anda nih, sorry saya mau tanya oke ya, suka nggak suka saya tanya.
(3:23) Dalam sikap sehari-hari itu, apakah mata Anda tuju ke bunga atau mata Anda tuju ke maaf, kotoran-kotoran yang ada di sekitar kita? (3:37) Apakah Anda bersyukur atau Anda mengeluh? (3:42) Apakah Anda terbiasa lihat hal-hal yang positif, lihat peluang-peluang yang ada? (3:50) Atau Anda sudah terbiasa cari alasan, beralasan, yang dibahas adalah kesulitan, hidup susah, betul kan ya? (4:00) Karena jujur nih, dalam taman kehidupan ada yang daun, ada yang bunga, ada yang buah-buahan, ada yang rumput, ada daun kering, bahkan ada kotoran. (4:12) Tergantung kita mau pilih menunya yang mana, betul? (4:17) Jadi kalau Anda sudah terbiasa fokus ke bunga, walaupun ada kotoran, indah kok taman ini. (4:24) Tapi kalau Anda sudah terbiasa fokus di kotoran, maaf nih, seindah-indahnya taman, Anda lihat ke bawah, bunga di atas, buah-buah di atas, Anda tidak sadar.
(4:34) Anda lihat ke bawah dan Anda cari hal-hal yang nggak bagus, betul? (4:38) Oke, so it's a simple illustration. Apakah Anda punya mata lebah atau Anda punya mata lalat? (4:45) Kalau Anda mau lihat, mata lebah dan mata lalat sama lho, mirip-mirip lho. Nggak percaya, saya kasih Anda lihat gambarnya.
(4:52) Tuh kan, mirip kan? Bahkan bentuk lebah dan bentuk lalat pun, bentuk tubuhnya mirip. (4:58) Coba lihat, mirip lagi kan ya? (5:01) Oke, so kita semua mirip, Anda dan saya mirip, orang-orang sekitar kita juga mirip. (5:05) Kepala satu, mata dua, idung satu, mulut satu, dan sebagainya.
(5:08) Oke, secara fisik kita mirip, tetapi mata kita terbiasa tertuju di mana saja. (5:13) Oke ya, so I hope this episode has been useful for you, think about it. (5:18) Jika Anda rasa bahwa episode ini bermanfaat buat Anda, silakan Anda klik like, silakan Anda klik notification, (5:25) dan silakan share episode ini ke sebanyak mungkin teman-teman Anda, (5:30) karena dalam kondisi ini, banyak orang, ya karena kondisi seperti ini, mereka cenderung lihat ke kotorannya instead of bunganya.
(5:40) Oke, so I'll see you in the next episode, tapi sebelumnya, silakan ingat ya, (5:45) kalau ada komen, silakan Anda ketik komen buat saya baca. (5:48) Oke, I'll see you in the next episode of Kata James. Cheers!

judul kursus: Jujur Ayo, Apakah Sesungguhnya Kondisi yang Sulit?
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Kondisi Sulit
lesson: Jujur Ayo, Apakah Sesungguhnya Kondisi yang Sulit?
transkripsi: (0:07) Selamat bertemu kembali dan selamat datang di episode 69 dari Kata James (0:14) satu episode lagi dan kita berada di episode ke-70 (0:16) keren ya cepat ya (0:18) oke, di episode ini kita akan bahas tentang kondisi sekarang (0:22) kondisi yang sulit ini ya (0:25) kondisi yang sulit ini yang mengakibatkan banyak orang sulit berprestasi (0:30) sulit capai target dan sebagainya (0:33) dan di episode ini saya akan tanyakan dua pertanyaan kepada anda (0:38) dan anda harus jujur dengan diri sendiri (0:40) gak jujur sama saya gak apa-apa (0:42) jujur dengan diri sendiri ya (0:44) dalam jawaban anda oke (0:46) apa dua pertanyaan yang misterius ini (0:48) langsung saya akan tanyakan setelah anda subscribe (0:52) oke, untuk anda yang belum subscribe (0:53) segera subscribe dulu (0:54) dan setelah anda sudah subscribe (0:56) kita akan lanjutkan dengan dua pertanyaan yang berkaitan dengan kondisi yang sulit ini (1:02) yang mengakibatkan banyak orang sulit capai target (1:06) sulit berprestasi (1:07) I'll be back (1:13) banyak orang sales (1:15) mungkin anda (1:16) banyak orang business (1:18) juga mungkin anda (1:19) mengeluh bahwa kondisi sekarang ini (1:21) buat sulit sekali capai target (1:23) sulit sekali berprestasi (1:25) oke, bisa jadi iya (1:26) tetapi saya mau tanya anda (1:28) pertanyaan pertama ya (1:30) apakah karena kondisi ini yang sulit ini (1:34) yang membuat anda tidak capai target (1:37) atau jujur nih (1:39) atau dulu sebelum pandemik pun (1:43) anda tidak capai target (1:44) oke ya (1:45) kalau sebelum pandemik pun (1:47) anda tidak capai target (1:49) anda sulit capai target (1:51) berarti bukan pandemik ini yang bikin anda sulit dong (1:55) bukan kondisi yang sulit ini (1:56) bikin anda tidak capai target dong (1:58) memang dasarnya (1:59) anda tidak pernah capai target (2:01) karena kemampuan anda kurang (2:03) konsistensi anda kurang (2:05) disiplin anda kurang (2:07) kegigihan anda kurang (2:09) pantang menyerahnya kurang (2:11) akibatnya anda tidak capai target (2:13) tetapi (2:14) mumpung ada alasan (2:16) kondisi ini yang sulit (2:18) anda pakai alasan ini (2:20) sebagai alasan untuk tidak capai target (2:22) betul? (2:23) jadi pertanyaan pertama nih (2:24) jujur sama diri sendiri (2:25) apakah kondisi ini (2:27) yang buat anda tidak capai target (2:30) atau jujur (2:31) dari dulu dalam kondisi yang tidak seperti ini pun (2:34) anda tidak capai target (2:36) oke (2:37) kalau kondisi ini (2:39) buat anda tidak capai target (2:40) bisa dibahas (2:41) tapi kalau zaman dulu pun (2:44) tidak pernah capai target (2:45) berarti masalahnya bukan kondisi ini (2:47) betul? (2:48) masalahnya letak pada yang tadi saya bilangkan (2:50) kemampuan anda (2:51) kegigihan anda (2:52) keterampilan anda (2:53) pengetahuan anda (2:54) network anda (2:55) cara menjelaskannya (2:56) pantang menyerahnya (2:57) dan sebagainya (2:58) itu penyebabnya (2:59) jadi kalau anda mau perbaiki (3:01) itu yang diperbaiki (3:02) bukan masalah kondisi sekarang (3:05) oke (3:05) itu pertanyaan pertama (3:07) tidak tahu (3:07) saya tidak tahu jawaban anda (3:09) hanya anda dan Tuhan yang tahu (3:10) oke ya (3:11) jujur dengan diri sendiri (3:12) pertanyaan kedua (3:15) apakah kondisi yang sulit (3:20) atau kondisi telah berubah (3:24) sekali lagi (3:25) apakah kondisi yang sulit (3:27) atau kondisi telah berubah (3:31) dan karena kondisi telah berubah (3:36) namun anda gagal berubah (3:41) sesuai dengan kondisi ini (3:43) maka akibatnya (3:46) anda mengalami kesulitan (3:48) ayo (3:49) jadi apakah kondisi ini yang sulit (3:53) apakah kondisi ini yang bikin sulit (3:56) atau sesungguhnya (3:57) kondisi telah berubah (3:59) dan anda gagal berubah (4:03) sesuai dan seiring dengan kondisi ini (4:06) anda gagal berubah target market (4:09) anda gagal berubah cara jualan (4:13) anda gagal berubah (4:15) orang sudah tidak face to face (4:17) orang sudah sosmed (4:18) anda tidak kuat di sosmed (4:20) anda lemah di sosmed (4:21) anda lemah di online (4:23) karena anda gagal berubah (4:25) anda gagal beradaptasi (4:30) akibatnya (4:31) di kondisi yang sama (4:32) ada orang yang justru prestasi yang meningkat (4:36) prestasi anda menurun (4:38) bukan karena kondisi yang sulit (4:41) tetapi jujur (4:42) kondisi telah berubah (4:44) dan anda belum berubah (4:46) anda gagal beradaptasi (4:48) sesuai dengan perubahan ini (4:50) akibatnya anda yang mengalami kesulitan (4:54) ayo (4:56) jadi di episode ini (4:58) saya lontarkan 2 pertanyaan kepada anda (5:01) dan hanya anda yang bisa jawab (5:04) dan sesuai dengan jawaban anda (5:07) barulah anda cari solusi (5:10) barulah anda bertindak (5:12) take action (5:14) based on the real problem (5:16) solve the real problem (5:19) don't take action based on the excuse (5:23) betul kan? (5:24) kalau anda sender kepada excuse (5:27) tidak akan ada perubahan (5:29) tidak akan ada perbaikan (5:31) masalahnya tidak akan selesai (5:34) tetapi kalau anda jujur dengan diri sendiri (5:36) menghadapi kenyataan (5:38) barulah kita cari solusi (5:40) sesuai dengan kenyataan (5:41) jadi pertanyaan pertama adalah (5:44) sekali lagi (5:45) apakah kondisi yang bikin sulit (5:47) atau sesungguhnya jaman dulu pun (5:49) kondisi tidak sesulit-sulit amat (5:51) anda tidak mencapai target (5:52) dan kedua adalah (5:54) apakah kondisi yang sulit (5:56) atau oleh karena anda gagal beradaptasi (5:59) dengan perubahan ini (6:01) maka anda yang mengalami kesulitan (6:03) oke? (6:04) so, think about it (6:05) be honest with yourself (6:07) answer the questions (6:09) find the right solutions (6:10) and I'm sure you will improve (6:12) ya, jika anda rasa episode ini bermanfaat buat anda (6:15) seperti biasa, silakan klik like (6:18) silakan klik notification (6:19) dan jika anda rasa ada teman (6:21) atau rekan atau saudara yang perlu (6:23) diingatkan tentang hal ini (6:25) silakan share link ini kepada mereka (6:27) dan seperti biasa, silakan (6:29) komen sebanyak-banyaknya (6:32) semakin panjang komennya (6:33) semakin saya suka baca, oke? (6:36) sampai episode berikutnya (6:37) episode ke-70 (6:38) kita akan ketemu lagi, oke? (6:41) cheers!

judul kursus: Mau Hidup Akur, Damai, & Jago Rebut Peluang? Simak Cerita Kacamata!
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Mau Hidup Akur, Damai, & Jago Rebut Peluang?
lesson: Bagaiman Pindah Dari Kacamata yang Gelap ke Kacamata yang Terang?
transkripsi: Hai senang sekali kita jumpa lagi. Thank you very much, Anda sudah luangkan waktu untuk mampir di James Gwee YouTube channel, mau menonton Kata James. Sesungguhnya saya harap Kata James, Kata James, Kata James selama ini bermanfaat buat Anda, menginspirasi Anda, men-trigger ide-ide kepada Anda, dan juga Anda sudah gunakan ee episode-episode Kata James untuk di-share kepada teman-teman Anda supaya mereka juga bisa dapat ide, bisa dapat inspirasi, ya. Karena sesungguhnya itu tujuan dari Kata James. Supaya kita bisa share hal-hal yang positif kepada sebanyak mungkin orang. Ya. Nah, Anda pasti bertanya-tanya kan. Tumben hari ini kok si James pakai kacamata reben kayak ginian ya. Ungu lagi warnanya. Rara nora kan ya. Nah, saya pakai kacamata ini karena beberapa hari yang lalu saya dengar teman saya cerita, ya. Gara-gara kacamata seperti ini, empat teman yang biasanya akur bisa bertengkar loh. Nah, ap- apa yang mereka lakukan? Apa yang terjadi? Di episode kali ini saya akan jelaskan kepada Anda. Dan saya yakin setelah Anda dengar cerita ini, pasti Anda dapat insight yang berharga buat Anda. Oke? Namun sebelum kita lanjut, seperti biasa saya ingatkan Anda, silakan kalau Anda belum subscribe YouTube channel saya, silakan klik subscribe sekarang dan juga klik notifikasi. Oke? Ya. Lakukan sekarang dan setelah itu segera kita lanjut ke Kata James episode kali ini tentang kacamata ini.
Ada apa dengan kacamata ini? Ya. Empat teman. Satu teman bilang, "Ih, kok hari ini cuacanya aneh ya? Kok kelihatannya agak ungu-ungu sedikit ya?"
"Kenapa? Ada apa sih dengan cuaca hari ini?"
Nah, tiga temannya pula bilang, "Ah, kamu nggak cocok. Kamu nggak cocok. Cuacanya cerah kok. Cuacanya cerah." Dia bilang, "Enggak ah. Enggak seperti biasa ini agak ungu-ungu sedikit." "Kamu kok bisa bilang, kat, hari ini cuacanya cerah." Nah, karena ternyata teman kedua pakai kacamata ini dan karena dia pakai kacamata warna kuning-kuning. Jadi dia lihat semua warna kuning, cerah banget cuacanya. Jadi maka dia ngotot bahwa cuaca ini cerah. Enggak mungkin cuaca ungu-ungu kaca lu. Hari ini saya lihat dengan mata sendiri, cuacanya cerah kok. Ya, jadi ini pula ngotot cuaca cerah. Teman ketiga pula bilang, "Kalian gimana sih? Sebentar lagi sudah mau hujan nih. Sudah mau hujan lebat ini." Ya. Justru cepat-cepat bubar. Satu bilang, "Hah? Kok bubar? Cuaca begitu cerah. Kok bisa bilang mau hujan? Aneh ya kamu ya." Ya. Satu pula bilang, "Ah, jangan aneh-anehlah." Ya.
Hari ini cuacanya biasa-biasa aja kok. Seperti biasa. Kok kalian ini aneh ya? Nah, saya yakin Anda mengerti cerita ini kan ya. Mau cuaca kelihatan ungu, cerah, gelap, biasa, tergantung dari kacamatanya kan? Nah, saya mau tanya. Yang bilang ungu itu salah atau betul? Enggak salah sih karena sesungguhnya dia lihat ungu kan ya. Yang bilang cerah, betul atau salah? Betul juga sih karena dia yang dia lihat dengan mata sendiri, cerah kok. Yang lihat gelap dan mau hujan itu betul atau salah? Betul juga sih karena dia lihat dari matanya, gelap kok. Jadi, ya jawabannya adalah tergantung kacamatanya kan? Kalau kacamatanya terang, semua terang. Kalau kacamatanya gelap, semua gelap. Betul? Ya. Pernah kan Anda bawa mobil? Ya. Anda bawa mobil dan Anda lihat kok cuacanya gelap ya hari ini ya sore ini ya. Dan Anda lupa bahwa mobil Anda ada kaca film kan? Begitu Anda turunkan kacanya, eh masih terang. Betul kan? Betul kan? Nah, karena kita lupa. Saking terbiasa bawa mobilnya sampai kita lupa ada kaca filmnya. Betul kan?
Nah, jadi bagaimana caranya supaya tidak bertengkar, supaya bisa akur. Maka sadar bahwa setiap orang kadang pakai kacamata yang berbeda, walaupun kita lihat satu situasi yang sama. Tetapi cara kita memandang situasi yang sama itu pasti berbeda. Ada orang lihat satu situasi itu dia bilang peluang. Ada orang lihat satu situasi yang sama dia bilang ancaman. Satu orang pula lihat situasi yang sama dia bilang, "Ah, nggak ada urusan sama saya malas", betul kan? Yes? Jadi hal yang sama itu bisa menimbulkan respons yang berbeda, reaksi yang berbeda, emosi yang berbeda, sesuai dengan kacamata yang kita pakai. Dan suka atau tidak suka setiap orang pakai kacamata yang berbeda. Nah, cuma kalau kita pakai kacamata yang ginian langsung ketahuan, "Oh, kamu pastilah ya, kamu pasti lihat gelap", karena yang kamu pakai kacamata gelap. Kalau ini, "Oh, pastilah terang", karena yang kamu pakai kacamata terang, oke. Tetapi dalam dunia nyata, Anda enggak bisa lihat siapa pakai kacamata apa. Karena kacamata yang saya pakai bukan kacamata fisik, betul? Tapi kacamata persepsi, kan? Nah, kacamata persepsi ini terbentuk oleh segala peristiwa dalam kehidupan kita kan? Misalnya, cara kita dibesarkan oleh orang tua kita. Kalau kita dibesarkan dengan penuh kasih sayang otomatis kacamata kita dunia ini indah. Tapi kalau kita dari kecil dibilang bego, digebuk dipukul, otomatis kita lihat dunia ini kejam, betul kan? Ya. Kalau kita dari dulu enggak pernah ditipu orang, kita percaya orang, kan? Tapi kalau dari dulu selalu dipinjam duit enggak dikembaliin, ditipu orang, buka usaha kabur dengan uang kita dan sebagainya. Kita akan menillai orang-orang rata-rata nggak bisa dipercaya, kan? Betul? Ya? Nah, kalau dari dulu kita diajar oleh guru-guru yang kurang kompeten, sehingga belajar itu bikin sulit banget, otomatis kita bilang, "Wah, belajar itu sulit banget, deh. Saya nggak cocok belajar." Betul, ya? Tapi kalau dari dulu kita diajarkan oleh guru yang kompeten, guru yang keren, guru yang membangun, guru yang karismatik. Kita otomatis nikmati belajar, betul? Hobi baca, betul? Ya. Nah, kalau kita kecil di lingkungannya satu buku pun enggak ada di rumah kita, dibandingkan dengan orang yang besar dengan rumah yang dari kiri sampai kanan rak bukunya sampai ke plafon. Otomatis minat belajarnya berbeda dong. Hobi bacanya berbeda dong, menghargai buku itu berbeda, betul kan? Jadi, problemnya adalah Anda sama istri Anda, Anda sama suami Anda, dibesarkan di lingkungan yang berbeda oleh orang tua yang berbeda, nilai-nilai dan prinsip-prinsip yang berbeda. Nah, sekarang sudah jadi satu, harus nyatu. Gimana cara nyatunya? Dia lihatnya ungu Anda lihatnya kuning. Ayo, ayo, oke? Nah, Anda sudah usia 50. Anak Anda usia 17, dari mana kacamatanya bisa sama? Ayo? Walaupun di, tinggal dan besar di rumah yang sama. Tetapi Anda dibesarkan dengan kondisi yang berbeda, anak Anda dibesarkan dengan kondisi yang berbeda, Anda dibesarkan mungkin televisi pun nggak ada di rumah. Dia dibesarkan dengan pegang gadget, gimana bisa sama? Ayo? Oke. Cara pandang Anda dan atasan Anda saja sudah beda. Cara pandang Anda dengan pemilik usaha sudah beda. Pemilik usaha kejar profit, pemilik usaha kejar ekspansi, pemilik usaha memastikan bahwa perusahaan ini harus exist, harus profitable, supaya karyawan-karyawan bisa dikerjakan. Tetapi kita enggak pikir sebesar itu. Mungkin sebagai karyawan, kita pikir yang penting saya ada pekerjaan, dapat penghasilan, cukup untuk biaya bulanan. Betul kan? Bagaimana bisa sama? Nah, karena cara pandangnya berbeda, otomatis responsnya berbeda. Otomatis reaksinya berbeda. Satu-satunya cara untuk bisa menyatukan, menyamankan cara pandang adalahlah sadar bahwa kacamatanya berbeda. Terima kenyataan bahwa kacamatanya berbeda dan hanya ada dua skenario. Dia pakai kacamata kuning, Anda pinjam kacamata kuningnya dan Anda pakai, supaya Anda mengerti sudut pandang dia. Atau, Anda suruh dia lepas kacamata, kacamata kuning sesaat dan Anda kasih dia kacamata ungu, supaya dia bisa lihat dari sudut pandang Anda. Selama Anda belum bisa lihat dari sudut pandang dia dan dia belum bisa lihat dari sudut pandang Anda, pasti Anda sama pasangan, Anda sama anak, Anda sama karyawan, Anda sama orang tua, Anda sama bos, Anda sama tetangga, pasti enggak cocok. Jadi sekali lagi apa saja yang bisa mempengaruhi sudut pandang seseorang? Oke? Satu, cara dia dibesarkan oleh orang tua. Kedua, nilai-nilai dan prinsip-prinsip yang ditanamkan oleh orang tua. Tiga, contoh-contoh yang dia lihat dari orang tuanya dan sekitarnya. In other words, pengalamannya dalam upbringing-nya, dia dibesarkan dengan lingkungan ajaran seperti apa. Keempat, pengalaman-pengalaman pribadi, apakah secara umum ya dari besar sampai dewasa yang dia alami adalah hal-hal yang positif sehingga cara dia pandang dunia secara umum positif. Atau, dari kecil sampai besar, pengalaman dia itu lebih banyak pengalaman pahit, pengalaman kecewa, pengalaman pedih dan kalau demikian, otomatis secara umum cara pandang dunianya akan lebih suram, betul? Oke? Ya, jadi ini semua menentukan, dan jangan lupa pendidikan seseorang juga. Bukan berarti orang yang tidak sekolah tinggi itu sudut pandangnya jelek atau apa, bukan. Tetapi karena kadang-kadang karena pendidikannya itu berdampak kepada dia untuk cara informasi. Pengetahuannya mungkin terbatas hanya segini aja. Sedangkan orang yang hobi baca, senang cari tau, wawasannya jadi luas betul? Jadi orang yang wawasan luas dan orang yang wawasan sempit, bagaimana sih bisa lihat situasi yang sama, betul kan, ya. Jadi ini semua mempengaruhi sudut pandang seseorang dan saya jamin kepada Anda, dua orang itu enggak bakalan punya sudut pandang yang sama karena dalam lima hal ini sudah beda semua. Oke? Itu adalah berkaitan dengan bagaimana kita bisa akur atau beda pendapat dengan orang karena berdasarkan itu. Jadi, ingat ya agar supaya bisa akur dan cocok antara Anda pakai kacamatanya dia atau dia diajak pakai kacamatanya Anda. Nah, begitu kita pakai kacamatanya dia pasti kita akan bilang, "Oh, ternyata begini loh. Pantesan tadi kamu bilang begini. Pantesan kamu tadi reaksi begini. Karena yang kamu lihat begini loh, ya. Oh, sekarang saya mengerti." Tuh, kan? Sekarang saya mengerti. Dan sebaliknya, kalau dia pakai kacamatanya Anda, dia akan bilang, "Oh, ternyata begini loh, ya? Eh, beda ya? Beda, ya. Pantesan kamu begitu!" Tuh. Nah, keinginan, kerelaan untuk pakai kacamata orang lain itu namanya berempati. Itu namanya berempati. Nah,
Kalau Anda sebagai orang sales, ketemu seorang calon pelanggan. Anda lihat peristiwa itu dari kacamata Anda. Yang mati-matian harus jualan, untuk capai target. Atau Anda lihat dari kacamata si pelanggan. "Saya nggak terlalu butuh sih. Kalau saya beli sekarang, jangan-jangan nanti ada model yang lebih bagus. Jangan-jangan nanti ada harga lebih murah. Nanti dia tetawain orang." Nah, Anda ngotot dari kacamata Anda atau kacamata dia? Selama Anda ngotot dari kacamata Anda dan tidak dari kacamatanya dia, semua penjelasan Anda enggak masuk akal buat dia. Betul kan? Dan banyak orang sales jualan dengan kacamata sendiri busted lah. Oke, ya? Nah, sudah dapat insight-nya? Next. Belum selesai.
Cara Anda memandang dunia, ini peluang. "Wah ini bagus, yuk bisa maju. Saya yakin saya bisa sukses." Atau cara Anda memandang dunia dan masa depan Anda suram. Tergantung kacamata yang Anda pakai tuh. Kalau kacamata yang Anda pakai selama ini kacamata yang gelap, otomatis yang Anda lihat itu suram kan? Dan bisa jadi Anda sudah pakai kacamata ini, saking lamanya Anda tidak sadar loh yang buat Anda lihat suram itu karena kaca kacamatanya gelap. Sama seperti Anda nyetir mobil dan mobil Anda sudah ada kaca film dan kaca filmnya yang gelap. Saking sering, saking saking sering Anda nyetir mobilnya, Anda lupa loh Anda lihat kok gelap ya hari ini ya, kok gelap ya kayaknya mau hujan ya. Anda lupa bahwa kaca filmnya gelap. Begitu Anda turunkan kaca, baru "Iyalah terang ya." Nah, kadang-kadang cara kita memandang dunia ini cara kita memandang pekerjaan, bisnis, peluang. Kayak nya tidak terlalu cerah, bisa jadi kacamata yang Anda pakai selama ini saking lamanya sampai Anda tak tidak sadar, sampai Anda lupa, adalah kacamata gelap.
Anda tinggal perlu ganti kacamata. Anda tinggal perlu, coba bayangkan ya, saya pakai kaca kacamata yang ini. Gelap, betul? Semua yang saya lihat gelap, sudah mau hujan, jangan keluar, jangan keluar, sudah mau hujan. Begitu saya lepas, ih terang banget ya, sepedaan yuk. See? Kalau gelap, saya tidak mau keluar. Saya cari aman. Tapi kalau terang, yuk let's move forward.
Jangan-jangan kacamata Anda yang mestinya begini, Anda kacamata mata ini. Ayo, ganti kacamata Anda. Lihat dunia dengan sudut pandang yang lebih positif, dengan sudut pandang yang cerah. Bagaimana kita bisa pindah dari ini ke ini, dengan seperti tadi, sadar bahwa yang buat kita lihat sesuatu bukan apa-apa, hanya dengan kacamata. Sadar bahwa kacamatanya yang bermasalah. Dan kedua, keinginan, keberanian, untuk ganti kacamata dan siap lihat dunia dengan sudut pandang yang berbeda. Ayo. You get the insight? You get the inside? What are you going to do about it? What are you going to do about kacamata yang berbeda antara Anda dan anggota keluarga, Anda dan atasan, Anda dan bawahan, Anda dan orang tua. Banyak loh. Anak sama orang tua enggak cocok hanya gara-gara kacamata yang berbeda. Betul? Ya. Dan apa yang mau Anda lakukan buat diri sendiri supaya cara Anda memandang dunia kembali positif. Oke? So, until the next time we see, meet again. Take care, stay healthy, God bless you. I'll see you again.
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transkripsi: (0:05) Hai, kita jumpa lagi di episode Kata James kali ini (0:08) dan saya sedang baca buku ini (0:11) Peaks and Valleys (0:12) Puncak dan Lembah (0:14) Sebenernya saya sudah baca buku ini (0:16) sudah long time ago, saya lihat tangganya ya (0:19) Yes, November (0:21) 2009 (0:22) Buku ini bestseller sih (0:24) dari penulis bestseller Spencer Johnson (0:26) yang menulis buku Who Moved My Cheese (0:29) dan buku ini judul (0:31) Peaks and Valleys (0:32) puncak dan lembah (0:34) setiap antara kita (0:36) dalam kehidupan kita (0:38) dalam karir kita (0:40) mengalami puncak maupun lembah (0:42) puncak itu adalah (0:44) momen-momen (0:46) membahagiakan, itu puncak (0:48) lembah itu (0:50) kondisi hidup (0:52) kondisi karir, kondisi keuangan (0:54) lagi suram (0:55) dan puncak dan lembah itu (0:58) bagian dalam kehidupan, gak ada orang yang (1:00) naik terus atau jarang orang (1:02) turun melulu, maksudnya (1:03) pasti ada naik turun itu namanya (1:06) gonjang-ganjing kehidupan (1:08) namun bagaimana kita (1:10) mengsiasati supaya (1:12) lebih banyak puncak (1:13) dan lebih sedikit lembah (1:16) ini yang akan kita bahas (1:18) di episode kata James (1:20) kali ini (1:27) Peaks and Valleys (1:28) puncak dan lembah (1:30) dalam kehidupan (1:32) dalam karir (1:34) dalam keuangan bahkan (1:36) ada naik turun-naik turunnya (1:38) pasang surut-pasang surutnya (1:40) gak mungkinlah hidup ini (1:42) langsung terus naik (1:44) gak mungkin juga terus (1:46) turun apa selama hidup (1:48) gak mungkinlah (1:49) jadi lebih banyak naik turun-naik turun pasang surut (1:52) nah pertanyaannya adalah (1:54) apa yang buat hasil kita (1:57) prestasi kita bisa meningkat (1:58) kok kalau sudah meningkat (2:00) kok bisa turun lagi (2:02) kenapa? contoh mungkin (2:04) mungkin awal-awal karena kita (2:06) masih ambisius ada cita-cita (2:09) yang mau kita rajin (2:10) kita semangat, kita ulet (2:12) kita telaten dan sebagainya (2:14) atau mungkin (2:16) cara kerja kita udah tepat (2:18) skill kita udah tepat, strateginya (2:20) tepat sasaran, akibatnya (2:23) hasilnya meningkat (2:25) so hasil (2:26) yang meningkat ini adalah (2:28) akibat dari (2:30) we have been doing the right (2:32) things, ya (2:34) rajin, telaten, pantang (2:36) menyerah, sikap positif, belajar (2:38) terus, akibatnya strateginya (2:40) tepat, keterampilannya cocok dan sebagainya (2:42) hasilnya meningkat (2:44) namanya manusia (2:46) kadang-kadang begitu hasil sudah meningkat (2:48) udah mau santai (2:50) udah mau menikmati hasilnya (2:52) sehingga (2:54) di puncak disini malah (2:56) jadi santai, tidak (2:58) serajin dulu, tidak rajin (3:00) bekerja, tidak rajin ke kantor (3:02) tidak rajin menganalisa (3:04) keadaannya (3:06) tidak rajin belajar-belajar lagi (3:08) sehingga (3:10) cara-cara dulu yang tepat (3:12) sekarang sudah tidak relevan (3:14) sudah out of date, maka kalah bersaing (3:16) dan sebagainya, sehingga (3:18) mulai menurun (3:20) dan kalau mulai (3:22) menurun, kadang-kadang malah kita (3:24) jadi tambah negatif (3:26) tambah malas, tambah frustasi (3:28) tambah kesal dan lain sebagainya (3:30) sebagainya, semakin prestasinya (3:32) turun (3:33) dan pada titik tertentu (3:36) kita sadar, tidak bisa terus-terusan (3:38) saya harus bangkit, sudah sadar (3:40) barulah rajin kembali (3:42) belajar kembali (3:44) ubah strategi dan sebagainya (3:46) akibatnya kondisi berubah (3:48) dan kita sadar (3:50) harus lebih rajin, harus lebih sungguh-sungguh (3:52) belajar lagi (3:54) dan sebagainya, betul ya, naik lagi (3:56) namanya ke sini (3:57) mana tahu kebiasaan buruk muncul lagi (4:00) malas-malasan, santai-santai (4:03) tidak up to date (4:04) dan sebagainya, turun lagi (4:06) dan sebagainya, betul ya (4:08) intinya apa? (4:10) intinya adalah, kenaikan ini (4:12) adalah akibat dari (4:14) tindakan kita yang secara (4:16) akumulatif, positif (4:17) pasti di tengah-tengah ini ada kekurangan juga (4:19) tetapi (4:21) plusnya, tindakan plusnya (4:23) lebih daripada tindakan minusnya (4:26) akibatnya hasil turun, naik-naik (4:28) di sini (4:29) karena tindakan negatifnya (4:32) lebih banyak daripada (4:33) tindakan positifnya, ada juga (4:35) positif, tidak mungkin negatif semua (4:37) tapi karena negatifnya, malasnya (4:40) kurang up to datenya (4:41) salah strateginya, dan sebagainya (4:43) lebih banyak negatif akibatnya (4:45) turun, dan ini bangkit lagi (4:48) bahwa naik-turun (4:49) naik-turun, normal (4:51) cuma sekarang, saya (4:53) mau bahas, bahwa (4:55) kalau setiap orang naik-turun (4:56) naik-turun, apakah (5:07) walaupun ada naik-turun (5:09) naik-turun (5:11) tetapi, naik-turun (5:12) naik-turun ini, arahnya (5:15) menurun (5:18) atau (5:19) ada (5:21) naik-turun, naik-turun (5:23) naik-turun, naik-turun (5:25) tetapi (5:27) arahnya (5:29) naik (5:31) hayo, oke (5:33) bahwa naik-turun, naik-turun normal kan (5:35) tetapi, secara umum (5:37) naik-turunnya, turun atau naik (5:39) yang kita mau yang mana, jelas ini kan (5:42) jelas ini kan (5:43) nah, bagaimana caranya (5:45) supaya naik-turun, naik-turun itu (5:47) bisa arah naik (5:49) simple, menarik ya (5:51) set (5:53) set (5:55) oke, nah (5:57) disini gambarnya agak berbeda sedikit (5:59) naik-turun, naik-turun, naik-turun (6:01) tetapi, anda bisa lihat (6:03) durasi (6:05) durasi naiknya ini (6:08) lebih lama (6:09) daripada turunnya (6:11) lebih panjang di atas (6:12) lebih singkat di bawah (6:14) nah, bisa terima (6:16) jadi, kita terima bahwa (6:18) kadang-kadang hidup ini turun, tetapi turunnya (6:20) jangan kelama-lamaan (6:21) cepat recover, betul ya (6:23) kalau sudah di atas, lamaan sedikit (6:25) kita menikmati disini sedikit (6:28) baru turun lagi (6:30) cepat-cepat recover, oke (6:32) bagaimana caranya, caranya (6:34) adalah, lakukan hal yang benar (6:37) disini (6:38) dan lanjutkan melakukan hal yang benar (6:40) selama yang bisa (6:42) oke (6:44) dan jika Anda mulai (6:45) turun ke bawah (6:48) jika Anda mulai turun ke bawah (6:50) cepat-cepat (6:52) sadar (6:53) dan cepat-cepat lakukan (6:56) tindakan korektif (6:58) supaya, turunnya cepat (7:02) oke (7:04) turunnya cepat (7:05) dan tetap di sini agak lama sedikit (7:08) dengan melakukan hal yang lebih benar (7:09) dan jika Anda mulai (7:12) turun ke bawah (7:13) turun ke bawah (7:15) cepat sadar (7:17) cepat sadar (7:19) dan tunduk cepat (7:21) oke (7:22) dengan demikian (7:25) setiap kali (7:27) putar balik, tetapi (7:29) arahnya naik, kenapa (7:31) plusnya lebih banyak (7:33) plusnya lebih banyak (7:35) sehingga naiknya di sini (7:36) dan di sini plusnya lebih banyak (7:38) supaya, di posisi puncaknya (7:40) lebih lama, dan kalau sudah (7:42) turun, cepat-cepat sadar (7:45) supaya putar balik, jadi (7:46) kalau Anda lihat, orang-orang yang (7:48) hidupnya, arahnya (7:50) naik (7:51) dan menikmati posisi di puncaknya (7:54) lebih lama, adalah (7:56) Anda lihat, secara kumulatif (7:58) birunya jauh lebih banyak (8:00) daripada merahnya (8:02) walaupun namanya manusia ada merah-merahnya (8:04) di sini pasti ada merah-merahnya (8:06) ada, oke, dan di sini juga ada (8:08) biru-birunya, tapi secara kumulatif (8:11) dalam kehidupannya (8:13) lebih banyak biru (8:14) daripada merah (8:16) dalam karirnya, lebih banyak (8:18) biru daripada merah (8:20) jadi, jika Anda terus (8:22) melakukan hal positif (8:24) hal yang benar, terus belajar (8:27) meningkatkan diri Anda (8:28) tetap relevan, tetap di depan (8:30) dan terus melakukan hal positif (8:33) hidup Anda (8:34) akan memiliki lebih banyak biru (8:36) daripada merah, dan Anda akan memiliki (8:39) lebih banyak biru daripada merah (8:41) dan Anda akan menikmati (8:43) biru yang lebih lama (8:45) dan merahnya (8:46) akan jauh lebih pendek (8:48) walaupun ada naik, turun (8:51) naik, turun, ada puncak, lembah (8:52) puncak, lembah, tetapi (8:54) secara seluruhan, semuanya (8:57) baik-baik saja (8:58) jadi, nama hidupnya, ada puncak, lembah (9:01) normal (9:03) tetapi, berapa lama kita berada (9:05) di puncak, berapa singkat (9:07) kita berada di lembah (9:08) itu yang menentukan kualitas hidup (9:11) dan kualitas karir Anda (9:13) apakah Anda rasa tips ini (9:15) bermanfaat? jika Anda rasa tips (9:17) ini bermanfaat, silakan (9:18) bagikan tips ini kepada teman-teman Anda (9:20) dan tentu saja, tinggalkan (9:22) komen buat saya, supaya saya (9:25) tahu apakah Anda suka (9:26) Anda terinspirasi, Anda termotivasi (9:29) setelah menonton ini (9:31) apa yang ter-trigger, apa yang mau Anda (9:33) lakukan, apa yang mau Anda kerjakan (9:34) silakan tinggalkan komen, supaya saya (9:37) bisa baca, saya selalu suka sekali (9:38) baca komen-komen Anda yang berpanjang lebar (9:41) oke, ya (9:42) sampai jumpa di episode berikutnya (9:45) saya berharap semuanya terbaik (9:46) dari saya ke Anda, sampai jumpa di (9:48) Kata James berikutnya

judul kursus: Kamu Punya Banyak Masalah? Ini Penyebabnya!
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Punya Banyak Masalah?
lesson: Kamu Punya Banyak Masalah? Ini Penyebabnya!
transkripsi: (0:22) Hai, senang ketemu lagi di episode Kata James. (0:25) Dan di episode ini kita akan bahas tentang tas ini. (0:29) Tas kuno ini.
Tas ini tahun 1960-an. (0:33) Kuno banget, tapi penuh dengan sejarah. (0:35) Dan ada apa dengan tas ini, kita akan bahas di video selanjutnya.
(0:38) Kita akan bahas di episode Kata James kali ini dengan judul (0:41) Don't blame the bag. Jangan salahkan tas. (0:45) Jangan kemana-mana, simak Kata James episode kali ini.
(0:53) Tas ini milik papa saya, dan saya masih ingat (0:56) waktu saya kecil, usia 5 tahun kalau nggak salah, (0:59) papa pulang dari kantor jam 5 sore, (1:02) dan saya excited banget, siapa papa, (1:04) dan tugas saya waktu itu adalah bawa tas papa masuk ke rumah. (1:09) Dari mobil, bawa masuk ke rumah. (1:11) Usia saya 5 tahun, saya masih ingat tas papa berat banget.
(1:14) Sehingga saya harus memakai dua tangan (1:16) untuk bawa tas papa masuk ke rumah. (1:18) Itu rutinitas saya setiap hari, (1:20) sampai terekam tas papa berat. (1:23) Waktu berlalu, saya sudah usia 12 tahun, (1:26) suatu hari papa pulang dari kantor, (1:28) dan papa bilang, James, dan saya lagi kerja, (1:31) dan papa bilang, James, ambil tas papa dari mobil.
(1:34) Nah, saya pergilah ke mobil papa, (1:36) di benak saya, tas papa berat. (1:39) Maka saya bawa tas papa dengan dua tangan. (1:41) Ternyata waktu saya bawa, ringan banget ya.
(1:44) Sehingga saya bisa bawa tas papa, (1:46) praktis dengan satu jari, masuk ke rumah. (1:49) Dan saya tanya kepada papa, (1:51) Pa, kenapa tas papa sekarang lebih ringan? (1:55) Papa nggak ngerti dalam maksud saya. (1:57) Jadi papa tanya, maksudnya apa? (1:58) Papa bilang, saya bilang, tas papa sekarang lebih ringan ya.
(2:01) Maksudnya, dulu saya bawa tas papa, (2:04) tas papa berat banget lho, Pa. (2:06) Ingat nggak waktu saya kecil, saya bawa tas papa, (2:08) pas tas papa, berat banget lho. (2:10) Sekarang ringan banget, malah satu jari sudah bisa bawa masuk.
(2:13) Emang isinya sudah berkurang ya, Pa? (2:15) Dan papa saya bilang, enggak, isinya nggak berkurang, (2:19) malah isinya bertambah. (2:20) Loh, saya bilang, kalau isinya bertambah, (2:22) kok tasnya bisa lebih ringan? (2:24) Papa bilang, enggak, tasnya lebih berat. (2:26) Kok enggak, Pa, tasnya lebih ringan? (2:28) Saya berdebat sama papa, ya.
(2:30) Nah, saya mau tanya kepada anda, (2:32) kenapa tas papa terkesan lebih ringan sekarang? (2:37) Waktu saya usia 10-12 tahun. (2:40) Kenapa? Apakah sesungguhnya tas papa jadi lebih ringan? (2:44) Tidak kan ya, jawabannya anda pasti benarlah. (2:47) Yaitu bukan tas yang jadi tambah ringan, (2:51) saya yang jadi tambah besar, (2:53) saya yang tambah tenaga.
(2:55) Dan karena saya lebih kuat, (2:57) maka tas papa terkesan lebih ringan. (2:59) Dulu waktu saya kecil, saya lemah, (3:02) maka tas papa saya terkesan berat. (3:04) Jadi, yang jadi masalah bukan tasnya kan? (3:09) Karena kalau tenaga kita kecil, (3:12) tas yang ringan terkesan berat.
(3:15) Kalau tenaga kita besar, (3:17) tas yang berat pun terkesan ringan. (3:20) Jadi, dalam kehidupan sehari-hari, demikian juga. (3:23) Ya, papa saya ajarkan kepada saya, (3:26) kalau di kelas, mata pelajarannya terkesan berat, (3:29) bukan karena mata pelajarannya terkesan berat.
(3:31) Kamu belum mampu. (3:33) Jadi, daripada salahin soalnya, (3:36) salahin pelajarannya, (3:37) kamu harus tingkatkan kemampuan kamu. (3:40) Dalam sehari-hari juga begitu.
(3:42) Kadang-kadang bergaul sama orang, (3:43) terkesan orang ini ribet banget ya. (3:46) Padahal bukan orang ini ribet banget. (3:48) Kemampuan kita untuk mengendal orang-orang yang kompleks (3:51) dan ribet itu belum sampai.
(3:53) Maka, biasa-biasa aja terkesan ribet. (3:55) Tapi kalau kemampuan anda sudah meningkat, (3:58) kemampuan anda untuk mengendal orang yang berbagai macam, (4:02) mengendal orang yang rumit, (4:04) mengendal orang yang ribet, (4:05) kemampuan anda sudah tinggi, (4:08) orang-orang kayak gini kan nggak jadi soal. (4:10) Betul? (4:10) Dan demikian juga dengan kesulitan sehari-hari.
(4:14) Banyak orang sering menyalakan masalahnya. (4:21) Masalah orang lain, (4:23) masalah relationship, (4:25) masalah atasannya, (4:26) masalah pelanggannya, (4:28) masalah rekannya, (4:30) masalah kehidupan sehari-hari, (4:32) masalah saudara, (4:33) masalah keuangan, (4:35) masalah di kantor, (4:36) belum bisa capai target dan sebagainya. (4:39) Itu yang disalahkan terus.
(4:40) Padahal sesungguhnya, (4:43) justru yang buat itu jadi masalah, (4:46) adalah karena kemampuannya belum cukup tinggi. (4:51) Tenaganya belum cukup kuat. (4:53) Dan daripada salahkan masalah, (4:56) kita fokus untuk tingkatkan kemampuan kita.
(5:00) Kalau kemampuan kita sudah tinggi, (5:02) tenaga kita sudah kuat, (5:04) tas seberat apapun ringan kok. (5:07) Masalah seberat apapun ringan. (5:10) Sama sih kalau saya angkat beban, (5:12) beban itu terasa berat banget.
(5:15) Dan saya tidak salahkan bebannya. (5:17) Saya salahkan kenapa tenaga saya nggak cukup kuat. (5:20) Buktinya, satu beban yang buat saya beratnya minta ampun, (5:24) buat aderai, mungkin satu tangan saja sudah naik kok.
(5:27) Jadi yang jadi masalah bukan bebannya. (5:30) Buktinya buat aderai ringan kok. (5:32) Yang jadi masalah adalah tenaga saya nggak sekuat aderai.
(5:36) Betul kan? (5:37) Jadi, if you want the problems in life to be smaller, (5:41) if you want the problems in life to be lighter, (5:45) don't blame the problem. (5:47) Focus on yourself. (5:48) Build your capability.
(5:51) Build your competency. (5:53) Sehingga the bigger problems of life become small. (5:56) Jadi pelajaran dari Tas Papa ini sangat berharga buat saya.
(6:01) Karena mulai dari hari itu, (6:03) setiap masalah yang saya lihat, (6:05) saya cenderung, walaupun saya manusia biasa seperti Anda dan saya, (6:09) suka mempersoalkan masalahnya, (6:11) saya sadar bahwa sesungguhnya, (6:13) yang jadi masalah bukan 100% masalah itu. (6:16) Yang jadi masalah bukan 100% orang itu. (6:19) Yang jadi masalah sebagian adalah ketidakkemampuan saya (6:23) untuk menangani dan mengatasi masalahnya.
(6:27) Maka, kalau saya menghadapi masalah yang sama terus-terusan, (6:31) itu indikator bahwa saya belum maju. (6:34) Kemampuan saya belum meningkat. (6:37) Maka saya fokus ke diri sendiri, (6:39) tingkatkan kemampuan diri sendiri.
(6:41) Biarkan masalahnya. (6:42) Suatu hari, masalah yang berat akan terkesan ringan. (6:46) Dan kalau demikian, kemampuan Anda sudah meningkat.
(6:49) Maka Tas Papa saya ini, (6:52) walaupun sudah kuno, walaupun sudah usam, (6:54) walaupun sudah tua, (6:55) sangat berharga buat saya. (6:57) Jadi pelajaran saya untuk Anda hari ini adalah, (7:00) jangan salahkan masalah hidup Anda. (7:03) Jangan salahkan belakang Anda.
(7:05) Jika Anda rasa sesi ini bermanfaat buat Anda, (7:08) silakan Anda pencet like. (7:10) Lebih penting, silakan Anda share link ini (7:12) kepada teman-teman dan saudara Anda (7:14) supaya mereka juga bisa sadar. (7:16) Dan tentu saja, jika Anda mau dapatkan tips-tips seperti ini, (7:20) silakan Anda subscribe James Gui Official.
(7:23) Saya mau lanjut perjalanan saya (7:25) dan saya mau ketemu teman saya (7:27) dengan tas yang kuno ini. (7:29) Dah!

judul kursus: Kekurangan Bukan Suatu Penghalang!
nama institusi: James Gwee Success Center
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lesson: Apa Kekuatan Anda? Tingkatkan!
transkripsi: Hai! Sebelum kita mulai episode Kata James kali ini, silakan subscribe dulu ya.
Banyak orang bilang kalau mau ada kemajuan, kekurangan-kekurangan kita diperbaiki. Dan kalau kekurangan kita diperbaiki, of course kita improve dan hasilnya lebih bagus.
Secara teori memang demikian sih.
Tapi, secara praktik tidak semudah itu. Karena, justru itu adalah kelemahan kita. Karena sejak awal kita tidak enjoy mengerjakan hal-hal itu. Dan karena kita tidak enjoy, maka kita nggak fokus. Dan karena kita tidak fokus, maka hasil kita kemampuan kita kurang bagus. Betul ya? Nah, untuk memperbaiki itu ya teorinya sih benar, tapi nggak mudah. Ya. Yuk saya gambarkan ya saya gambarkan supaya kita bisa lihat penjelasannya.
Setiap orang punya kelebihan-kelebihan. Oke? Anda punya kelebihan tertentu, saya juga punya kelebihan tertentu.
Setiap orang juga punya kekurangan. Oke? Anda punya kekurangan tertentu, saya juga punya kekurangan tertentu. Oke? Nah, menurut teori yang tadi, kalau mau ada kemajuan, kekurangan ini diperbaiki. Kekurangan ini diperbaiki. Dan Anda dan saya tahu, bahwa secara teori sih benar, tapi secara praktik amat sangat sulit. Betul kan? Ya. Karena ini memang justru adalah kelemahan karena mungkin satu, bakat kita bukan di sana. Kedua, passion kita bukan di sana. Jadi kalau disuruh perbaiki ini, perlu effort yang amat sangat besar.
Maka dari itu, sejak dulu saya selalu punya guilty feeling. Bahwa, saya tahu secara teori harus perbaiki kelemahan-kelemahan saya, tapi bawaan sehari-hari malas banget untuk perbaiki kelemahan-kelemahan saya. Dan saya rasa guilty feeling bahwa saya tidak berupaya untuk perbaiki kelemahan-kelemahan saya.
All that changed when I saw one book. And this is the book. "Go Put Your Strengths to Work" by Marcus Buckingham. This book changed the way I think. Judul dari buku ini adalah kerjakan kekuatan kamu. Kerjakan keunggulan kamu. Nah, jadi, Marcus Buckingham bilang, "Ya sudah kalau kelemahan, biarkan kelemahan. Tetapi, fokus ke pekerjaan-pekerjaan yang justru ada kesempatan untuk kamu kerjakan kelebihan kamu. Kerjakan lakukan pekerjaan-pekerjaan yang bisa memanfaatkan kelebihan kamu dan kekuatan kamu. Kalau kamu lakukan pekerjaan-pekerjaan yang memanfaatkan kelebihan dan kekuatan kamu, satu kamu pasti lebih enjoy. Dan kedua, pasti hasilnya lebih bagus. Dan ketiga, kamu menikmati hasil lebih bagus dengan effort yang lebih kecil. Betul kan?"
Dan malah dia bilang kalau mau ada improvement, kalau mau ada perbaikan, ya, yang di-improve adalah ini.
Justru yang di-improve adalah ini, malah. Kenapa? Karena Marcus Buckingham bilang, kalau ini sudah merupakan kegiatan kekuatan kita, dan hobi kita, dan passion kita, untuk kita perbaiki dan improve ini, satu mudah banget, kedua kita enjoy sekali. Betul kan? Justru kalau dalam hal-hal yang kita unggul, kalau tidak improve, kita gergetan, kita penasaran. Betul? Kita mau cari tahu bagaimana cara improve. Tapi sebaliknya, kalau suruh improve hal-hal yang dasarnya kita tidak suka, improvement sedikit aja kaitnya berat banget. Betul kan ya? Jadi, in theory yes, improve your weaknesses. But in reality, it is much easier and a lot more effective to work on your strengths and improve your strengths.
Teman-teman, kalau Anda lihat orang-orang sukses di seluruh dunia, mereka sukses karena mereka justru memanfaatkan, mengandalkan kekuatan mereka. Mereka tidak pernah berusaha perbaiki kelemahannya sampai kelemahan itu jadi kekuatan. Sulit.
Betul kan? Penyanyi, manfaatkan bakatnya. Pelukis, manfaatkan bakatnya. Pengusaha, manfaatkan bakatnya. Betul kan? Jadi, put your strengths to work. Nah, next.
Banyak orang kalau ditanya, "Apa kelemahan dan kelebihan Anda?" malah dari pengalaman saya bahwa training sekian banyak tahun, 28 tahun, banyak orang sadar persis kekurangannya.
Mereka bisa ceritakan kelemahannya, "Saya tidak bisa ini, saya nggak pintar ini, saya nggak pintar itu, saya nggak pintar." Kelemahan, dia tahu persis. Tapi sebaliknya, kalau ditanya, "Apa kekuatan kamu? Apa kelebihan kamu?" Malah banyak orang tidak bisa sebut loh kelebihannya.
Kenapa nggak bisa sebut? Karena satu, yang dia lakukan secara bagus itu, buat dia biasa-biasa aja kok. Effortless gitu loh. Oke? Buat dia anggap bagus, gitu loh. Jadi dia nggak sadar bahwa itu bagus. Karena buat dia biasa-biasa saja. Misalnya seorang penyanyi. Dasarnya dia berbakat nyanyi. Kalau dia nyanyi di kamar mandi pun, sudah enak. Dan orang bilang, "Eh suara kamu bagus ya? Gimana caranya emang kamu les vokal?" "Enggak, nggak les vokal. Kok bisa nyanyi begitu bagus?" "Enggak tahulah. Apa adanya ajalah." Nah, si itu jadi kekuatannya. Tapi malah dia nggak sadar itu kekuatan. Karena buat dia saking biasa-biasa, saking effortless gitu loh. Oke? So, banyak orang tidak tahu kekuatannya.
Karena dia tidak tahu kekuatannya, dia tidak fokus kekuatannya.

Oke baik.
So, pertanyaan saya adalah satu: Apa kekuatan Anda?
Dan kedua: Apa upaya Anda untuk secara konsisten dan terus-terusan tingkatkan kekuatan Anda?
Karena semua orang yang sukses, sukses karena kekuatan mereka. Dan kedua: Tingkatkan kekuatan Anda saking kuatnya, sampai itu jadi keunggulan Anda, sampai Anda tidak bisa digantikan, sampai orang tidak bisa saingi Anda. Karena Anda punya kekuatan ini, oke.
Sebaliknya, kalau Anda berupaya tingkatkan kelemahan Anda dan, dan dengan effort yang luar biasa ada tingkatkan ini, setinggi-tingginya begini saja kok. Enggak bakalan begini, kan. Nah, maka dari itu, banyak orang justru hidupnya rata-rata. Kenapa? Karena kelemahannya dia berusaha perbaiki sedikit dan kekuatannya karena sudah jadi kekuatan dia tidak upaya improve. Akibatnya, rata-rata dia.
Sedangkan kalau Anda, ya biarkan saja kelemahan. Tapi, tingkatkan keunggulan.
Anda tidak hebat dalam segala hal, tapi dalam hal-hal tertentu, enggak ada orang bisa kalahkan Anda. That's your strength, right. Nah, kembali ke Marcus Buckingham, apa yang bisa Anda lakukan? Ya ini dari salah satu bagian dari bukunya, oke. Apa ini? Eh, Lemisi? Oh, ya di sini.
Oke.
Push for more training around your strengths. Minta perusahaan Anda beri kepada Anda training atau pelatihan supaya Anda bisa tingkatkan kekuatan Anda.
Minta training. Setiap kali ada training yang berkaitan dengan ini, hadir supaya semakin hari semakin kuat di sini. Oke, push for more training around your strengths, push for inclusion on teams or project that could really use your strength.
Lalu, minta Anda di-include, selalu minta Anda diikutsertakan dalam tugas-tugas dan project-project yang bisa memanfaatkan kekuatan Anda, sehingga satu: kekuatan Anda tambah diasah, dan kedua: semakin banyak orang tahu Anda punya kelebihan ini. Dan, dengan Anda kerjakan hal-hal yang bersifat ini, kontribusi Anda terhadap tim kan jadi lebih besar.
Jadi, Anda menjadi anggota tim yang berharga, hanya dari sisi ini. Mana orang bisa kuat dari sini. Enggak bisa. Anda hadir di tim dengan mengerjakan ini pun, satu: Anda bete, kedua: kontribusi Anda enggak seberapa, kan. Betul? Masuk akal sekali, ya. Oke. Push to spend time with colleagues who share one of your strengths and are even more adept than you at applying it. Maksudnya: Selalu luangkan waktu dengan rekan-rekan Anda yang dianya dia juga punya keunggulan-keunggulan seperti ini. Malah dianya lebih hebat daripada Anda sehingga Anda bersama dengan orang-orang yang sama-sama punya keunggulan Anda dan Anda bersama orang yang lebih hebat malah, sehingga Anda bisa belajar, betul, kan. Nah.
And of course, menarik sekali, and of course push away as far as you can and as quickly as you can those activities that call upon your weaknesses. Sebisa mungkin menolak, berikan kepada orang lain, oke. Hindari tugas-tugas yang justru membutuhkan kelemahan Anda. Jangan. Kenapa? Jeleknya kelihatan. Betul kan, ya. Jeleknya kelihatan, oke. Nah, tetapi dia kasih closure: This does not mean you swagger into work each day and demand that you be ask only to do strength base activities, no one work with you. Jadi, bukan berarti Anda ke kantor hanya menuntut, "Kasih saya pekerjaan-pekerjaan kayak gini, yang gini-ginian saya enggak mau, ya." Bukan itulah. Bukan maksudnya, jangan jadi primadona seperti itu. Kalau Anda jadi primadona seperti itu pun enggak ada orang mau kerja sama Andalah. Sombong amat gitu, loh. Oke. Tetapi minimal di balik itu, Anda sadar bahwa pelan-pelan secara anggun, geser ke sini, hindari ini pelan-pelan dan lama-lama orang akan tahu dari lihat kelebihan Anda dia akan tahu kelebihan Anda di sini dan semakin hari orang akan tahu kalau yang ginian cari Anda, kalau ginian jangan cari Anda. Orang akan tahu. Bukan karena Anda menuntut ini dan Anda marah-marah kalau ini. Bukan, tetapi melalui kontribusi Anda dan prestasi Anda yang sangat positif ini, orang akan cari Anda berdasarkan ini. Dan begitu itu terjadi, Anda akan mengerjakan sesuai dengan kekuatan Anda, hasilnya bagus, orang appreciate, nilainya tinggi, dan Anda happy.
Very good book.
And I have used this. Saya punya banyak kelemahan, tapi saya bekerja, saya berprofesi sesuai dengan kekuatan saya. Yang saya tidak suka, saya biarkan, tapi saya kerjasama dengan orang-orang, rekan-rekan saya yang justru kekuatan mereka, sorry, kekuatan mereka ada pada kelemahan saya. Kekuatan mereka ada pada kelemahan saya sehingga kelemahan saya ditutupi oleh rekan-rekan atau mitra-mitra saya yang justru menikmati mengerjakan hal-hal yang saya, dibayar pun saya enggak mau. Gitu loh. So if you want to be good, you want to have good result and you want to enjoy what you do, I require you to read this one: Go Put Your Strengths To Work.
Jika Anda rasa sesi Kata James ini bermanfaat buat Anda, silakan Anda pencet like. Penting sekali Anda share link ini kepada teman-teman Anda supaya mereka juga bisa menikmati pekerjaan sehari-hari dengan prestasi yang lebih tinggi, dan jika Anda ingin dapat tips-tips selanjutnya, ingat Anda pencet subscribe. Oke. Subscribe to James Gwee Official. So I hope you've enjoyed it. I hope you've learn something from it. I will see you in the next episode of Kata James.

judul kursus: Apakah Kamu Mirip Coca Cola?
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Apakah Kamu Mirip Cola?
lesson: Apakah Kamu Mirip Coca Cola?
transkripsi: Halo, kita ketemu sekali lagi di episode Kata James sekali ini. Dan Anda lihat ada dua kaleng Coca-Cola. Ada apa dengan Coca-Cola? Satu, ini bukan endorsement, oke. Santai, ini bukan endorsement. Kali ini di episode Kata James kali ini saya akan bercerita. Dan dari cerita ini at the end of the video, saya akan tarik kesimpulannya dan pasti ada manfaat buat Anda, oke. Tapi jangan langsung fast forward ke bagian terakhir. Anda harus ikut alur ceritanya ya. Dan di alur cerita ini Anda akan dapat ide, Anda akan dapat kesadaran dan saya yakin Anda akan dapat inspirasi di episode Kata James sekali ini ceritanya adalah cerita dan nasib dua kaleng Coca-Cola. So, jangan ke mana-mana simak cerita ini.
Oke. Ini ceritanya ya. Ada dua kaleng Coca-Cola. Satu kaleng ini dari pabriknya di-drop ke minimarket. Satu lagi dari pabrik yang sama di-drop ke Hotel Bintang Lima. Nah, yang di-drop di minimarket harganya 3.500, yang di-drop di Hotel Bintang Lima harganya 50.000. Nah, si di supermarket ini sebal, kesal, "Loh, kok kita sama-sama dari pabrik yang sama, bahan bakunya sama, ukurannya sama, bentuknya sama, isinya sama, rasanya sama. Kok saya hanya 3.500, kamu 50.000? Not fair dong!" Nah, Teman-teman kalau kita pikir-pikir nasib kita mirip-mirip seperti kaleng Coca-Cola ini. Berasal dari sumber yang sama, penciptanya sama. Betul kan? Ya, bentuk kita sama, isi dalam juga sama ya. Di luar mirip mata dua, hidung satu, mulut satu, dalam juga sama, isinya darah, isinya jantung, ginjal sama semua. Tapi kok ada orang kalau dilahirkan di keluarga miskin, satu dilahirkan di keluarga kaya, sudah beda semua. Sama ya kita sama Coca-Cola. Dan si kaleng Coca-Cola ini enggak bisa tentukan. Dia enggak bisa bilang, "Eh, saya nggak mau di-drop di minimarket ya. Saya mau di-drop di bintang lima, ya." Enggak bisa, dia enggak bisa tentukan mau di-drop di mana kan dia. Sama juga Anda dan saya, kan? Kita nggak bisa tentukan, mau dilahirkan di keluarga seperti apa kan? Keluarga kaya atau keluarga miskin atau keluarga pas-pasan, bukan di tangan kita kok. Betul? Jadi demikian, nasib kita sama dong dengan Coca-Cola. Ya, di bagian pertama sih sama ya, mau di-drop di mana bukan wewenang kita. Tetapi, nah, saya mau tanya nih. Bisa nggak si Coca-Cola ini saking kesalnya dan sebelnya bahwa kok tiba-tiba harga 3.500, dia 50.000. Enggak mau ah. Malam-malam minimarket tutup, dia turun dari rak, dia keluar dari minimarket, nyebrang jalan, masuk ke Hotel Bintang Lima ke dapurnya, "Ah, besok pagi harganya 50.000." Bisa nggak? Saya mau tanya, Coca-Cola turun dari rak, pindah tempat. Enggak bisa, betul? Anda dan saya bisa. Apapun keadaan kita, kalau kita sudah bosan dengan kondisi ini dan kita mau harga kita lebih tinggi kita enggak perlu duduk diam kok sambil mengeluh, kesal, ya, marah tentang nasib dan keadaan. Enggak, kita bisa lakukan hal-hal tertentu, upgrade your knowledge, upgrade your skills, upgrade your capability, sehingga dalam dua tahun, tiga tahun, empat tahun, lima tahun kemampuan Anda, jadi begini naik harga Anda karena kemampuan Anda meningkat. Keterampilan meningkat dan sebagainya. Capability meningkat. See, on the one hand you and I are like Coca-Colas. We cannot decide where we are born. But on the other hand you and I are not like Coca-Cola because we can change our situation. Nah, yang saya maksud change ini pindah bukan, bukan saya suruh Anda pindah perusahaan loh. Bukan saya suruh Anda pindah kantor loh ya gara-gara 200.000, 300.000, Anda pindah. Bukan itu maksud saya. Yang saya maksud adalah tingkatkan kemampuan Anda, tingkatkan keterampilan Anda sehingga dengan tingkatkan kemampuan dan keterampilan memungkinkan penghasilan Anda dua kali lipat, tiga kali lipat, lima kali lipat. Itu. Ya, so if you are tired, if you are bored, if you are angry, if you are frustrated with your situation what are you going to do to upgrade yourself so that three years, five years from today your price is this? So, Teman-teman, dalam satu sisi, kita seperti Coca-Cola, tapi dalam sisi lain kita beda dengan Coca-Cola. Jangan seperti Coca-Cola di satu tempat mengeluh melulu, padahal Anda bisa upgrade. If you like what I have shared with you, silakan Anda pencet like, silakan Anda pencet subscribe dan paling penting saya mohon Anda tolong share link ini ke sebanyak mungkin orang supaya mereka juga bisa dapat inspirasi di tengah-tengah frustasi ini. Oke. Everybody and anybody and so many people need to be boosted. Oke. So let's help people and let's spread the good news forward. Oke. Thank you for watching and I'll be seeing you in the next episode of Kata James.

judul kursus: The Story of BABABOS : Challenge & Opportunities
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Business Growth
lesson: What Are You Selling?
transkripsi: 00:00 Ya jadi ee malem teman-teman semua. Malem Pak Susi. Jadi, yang tadi diceritain juga ya, pengin pengin sedikit share apa sih yang sebenarnya terjadi di industri kita gitu ya. Di satu sisi ada beberapa yang memang betul berkembang kan, tapi di sisi lain juga ee secara industri sebetulnya masih manggil lihat dari sisi teknologi, terutama kalau misalnya kita compare sama bisnis yang kaitannya sebenarnya di konvensional cukup cukup cukup tinggi ya. Jadi, ada beberapa kayak FMCG terus ada beberapa bisnis-bisnis yang terkait sama distribusi, dan lain-lain yang mereka main di supply chain itu ee sebetulnya lumayan lumayan lagi grow ee secara pelaku gitu ya. Mungkin memang satu satu dua yang baru bermunculan, tapi di sisi lain ya ee pelaku industrinya cukup banyak lagi. Nah, dari share ini ee saya Aulia Deswara. Saat ini saya di Bababos gitu ya. Ikut ikut men-develop si industri yang sekarang lagi di tekuni. Sebelumnya mostly di otomotif gitu ya. Pernah di Astra, pernah juga di televisi. Basic-nya banyaknya di Finance & Operation. Nah, kalau ngelihat tadi yang disinggung ee bagaimana sih kondisi di marketnya terutama dari sisi sales. Sebenarnya hot sale-nya adalah dari cara kita ee memulai gitu ya. Jadi, apapun sebenarnya industri yang mau masuk itu dari cara kita memulai untuk menjual. Nah, yang jadi problem adalah terkadang ee salah satu yang jadi hal paling dasar dari startup ini kan sebenarnya konteksnya mereka masuk lewat ide, atau mereka masuk sebenarnya lewat ee challenge dari industrinya gitu ya. Tapi di sisi lain sebetulnya salah satu key poinnya adalah bagaimana cara membawa produk ini ke market. Nah, banyak yang di antara mereka misal ada ee di di industrinya misal mereka berjualan mi. Katakanlah berjualan mi, jualan beberapa yang kaitan dengan transfer goods, dan lain sebagainya. Nah, fundamental yang masuk adalah bagaimana caranya menjual si mi tersebut? Padahal ketika kita masuk di industri startup seharusnya fundamental yang masuk adalah bagaimana inovasi yang kita lakukan sehingga jalur distribusinya mi dari produsen sampai ke konsumen itu menjadi menjadi jauh lebih lincah, menjadi jauh lebih gampang, harga bisa jadi lebih murah, distribusi lebih cepat dengan teknologi yang kita masukkan. Nah, ada gap di situ ketika orang menjual produk dengan orang menjual teknologi. Ini yang yang sebenarnya harus kita selaraskan. Sehingga sebetulnya secara penjualan kita harus melakukan internal complexity itu ya. Jadi, memang secara bisnis rantai pasokan lumayan lumayan kompleks lah ya. Kita bagaimana caranya melakukan internal complexity buat achieve customer simplicity. Jadi, si customernya itu tuh apapun yang mereka inginkan simpel. Mereka tahunya adalah barang tersedia, yang dijual adalah barang, dan customer bisa beli. Titik-titik itu dengan harga murah, titik-titik itu dengan kecepatan gitu ya, dengan teknologi yang ada. Tapi di sisi lain sebetulnya internalnya ada situasi yang kompleks yang harus kita selesaikan. Diselesaikannya dengan apa? Dengan teknologi tersebut gitu. Dari segi Bababos sendiri sebetulnya ada beberapa challenges sama opportunity yang kita bisa bisa ngelihat gitu ya. Sebelah kiri saya ee bilang challenge dari sisi-sisi startup industry. When kita decide start the startup, dan mostly ada empat hal yang menjadi challenge. Satu, resource yang limited. Terus kedua ada market competition. Karena kita ee mostly ada kompetisi dengan market yang sebetulnya sudah jadi di situ. Ee ada konvensional market di situ gitu ya. Ee dan bagaimana caranya startup ini menjadi salah satu yang different dengan bisnis yang ada gitu. Terus begitu kita masuk, kita bisa masuk di market kompetitif, bagaimana kita nge-scaling dan pada saat nge-scaling cash flow-nya sebenarnya harus diatur. Jadi, complexity dari sisi startup cukup cukup tinggi gitu ya. Cuman waktu kita masuk, bagaimana caranya kita bisa menyelesaikan problem yang ada di sisi customer. Nah, dari sisi opportunity sendiri, kalau misalnya kita lihat ee at least di market yang sekarang saya masuki gitu ya, marketnya supply chain. Itu kita bisa ngelihat teknologi itu bisa menyelesaikan banyak hal. Yang pertama, dari sisinya manufaktur atau dari sisinya pelaku industri kebanyakannya di sisi konvensional, inflasi sama margin itu menjadi salah satu yang cukup challenging gitu ya. Di sisi lain kita melihat bahwa semakin hari cost reduction ya semakin hari harus dilakukan. Nah, dengan adanya startup ini kita harusnya bisa bisa via teknologi bisa melakukan cost reduction tersebut gitu ya. Sehingga cost impact-nya mengecil, marginnya bisa membesar, dan in ee cost faktor sama inflasi itu jauh jauh lebih besar ee dari sisi marginnya. Yang kedua adanya supply chain disruption. Nah, supply chain disruption ini ketika kita masuk di bisnis konvensional seolah barang itu harus masuk dari ee proses A ke B ke C ke D. Tapi dengan teknologi itu masuk, kita bisa sebenarnya melakukan distribusi yang jauh lebih cepat dari A bisa langsung ke D. Dengan cara apa? Dengan cara memperpendek si proses rantai pasoknya gitu ya. Entah itu kita bisa masuk langsung ke distributor terus bisa langsung mengalirkan ke sisinya customer, atau di balik dari sisinya customer butuh ada satu kebut-kebutuhan, kita bikin satu hak tahapan sehingga customer tahunya ee delivery hanya dari satu hak, bukan dari beberapa hak. Yang ketiga dari sisi sustainability ee ngelihat opportunity-nya adalah kita bisa mem-balance antara profitability yang ada dari sisinya proses dengan environment yang ee sebenarnya kita bisa ee bisa bertanggung jawab terhadap suatu sisi lingkungan yang berimpak pada individu lainnya gitu ya. Misal, katakanlah ketika kita melalui bisnis konvensional itu dari titik A ke B harus pakai satu truk, dari titik B ke C harus pakai satu truk. Ketika kita pakai teknologi dari titik A ke D, itu bisa langsung satu kali satu kali delivery, satu truk, sehingga solar yang dipakai jauh lebih sedikit. Ekonomi cost-nya terjadi dan di sisi lain secara proses jauh lebih cepat. Di sisi lain juga, secara ee penggunaan bahan baku fosil atau penggunaan BBM, itu jauh lebih hemat. Nah, di situ kita bisa berkontribusi secara sustainability yang di ada di lingkungan gitu ya. Profitability-nya balance, di sisi lain environment-nya juga balance. Yang terakhir adalah yang cukup krusial pos-posisi di enterprise ini, procurement dan sourcing-nya gitu. Ee bayangkan ketika kita masuk ee beberapa perusahaan yang udah existing di market, ee contoh salah satu yang di di Indonesia kan di otomotif Astra gitu ya. Astra ketika masuk dia procurement-nya harus nyari 3 penawaran dulu baru bisa dibeli. Sedangkan kita dengan teknologi jangankan 3 penawaran, 100 penawaran pun bisa masuk ke dalam 1 platform. Platform tersebut bisa mencarikkan yang mana yang paling bagus secara quality, dan yang mana yang paling bagus secara harga, dan kita kasih harga yang paling bagus ke customer gitu ya. Jadi, sa- dari sisi procurement sama sourcing-nya juga ee rantainya sudah di sudah dipotong duluan gitu ya. Jadi, mereka enggak usah nyari sourcing, enggak usah nge-proses suatu, tapi mereka bisa dapat insight yang secara market atau secara operasional mereka bisa butuhkan.

judul kursus: The Story of BABABOS : Challenge & Opportunities
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: End to End Sales Process
lesson: End to End Sales Process
transkripsi: Salesnya dari sisi sales sendiri sebetulnya masuk di apa yang sebenarnya kita bicarakan. Jadi kalau misalnya ngomongin ini tuh end to end proses kita harus tahu kayak buyers journey sales journey-nya kayak gimana qualification-nya kayak gimana. Dari tiga hal ini sebetulnya ini yang bakalan atau akan bisa mempercepat si startup ini bisa scale gitu ya. Jadi kalau misalnya, kita tahu buyers journey-nya seperti apa secara kebutuhan awareness-nya dari sisi prosesnya seperti apa itu akan akan dengan mudah kita masukin produk yang akan kita jual ke ke market gitu. Jadi sisi market kita lalu masuk ke sales journey cara kita menjual. Bisa jadi karena tadi ee kita memberikan satu simplicity terhadap market sales journey-nya enggak begitu panjang gitu ya. Pasti yang kita tahu ada seven step ada X step-nya ada sorry ada seven step ada six step-nya sales proses. Nah di sini bisa bisa lah antara proses yang benar-benar b2b kita datang juga ketemu dengan big buyer ketemu customer atau dengan bentuknya yang telesales gitu ya. Ee mulai dari inside sales kita nelepon ee approaching-nya lewat telepon dan lain sebagainya. Baru dari situ masuk ke qualification matrix terhadap barang yang sebenarnya bisa kita jual secara berkesinambungan. Oke mungkin itu dulu coach dari dari saya. Sebetulnya ada ada rincian ee beberapa materi, tapi mungkin kita bisa lanjut untuk diskusi kali ini gitu. Oke, thank you coach. Ya, em nah ini menariknya gini ya, sebenarnya yang kamu disrupt ini apa sih sebenarnya sih, Pak? Oke, yang kita disrupt terutama di prosesnya Baba Bos. Jadi kalau masuk ke saya kembali ke slide yang depan. Kalau masuk dari sisi opportunities yang tadi secara konvensional itu ada kesempatan membutuhkan barang. Di mana pada saat membutuhkan barang karena dia bukan owner, dia harus membandingkan beberapa harga gitu. Nah di sisi lain ada owner juga yang ee dia harus membeli barang dan membandingkan beberapa harga. Nah dengan adanya Baba Bos, mereka akan secara otomatis kita kasih harga yang paling bagus gitu ya. Tanpa harus membandingkan harga, mereka akan dapat yang paling bagus. Kenapa? Karena kita adalah platform yang bisa menghubungkan antara banyak supplier dengan banyak buyer. Jadi buyernya tinggal nanya ke Baba Bos. Baba Bosnya di belakang di-support sama beberapa supplier atau supplier yang terdaftar di kita yang sudah kita kurasi. Sehingga penawaran tadi atau procurement proses ini enggak bisa terjadi. Ah di sisi lain, kalau misalnya di industri manufaktur tuh ada tiga ada tiga isu yang sebenarnya harus disesuaikan coach. Yang satu mengenai transparansi barangnya, yang kedua mengenai quality barangnya, yang ketiga mungkin tentunya mengenai pricing. Nah, tiga hal ini dengan sebenarnya pola platform yang kita terim yang kita lakukan sama quality checking yang kita lakukan, itu bisa memper menghematlah bisa menghemat cost yang ada dari sisi manufaktur gitu ya. As kita tahu kalau misalnya ke manufaktur itu barang datang, di manufaktur itu harus dilakukan pengecekan lagi untuk quality-nya gitu ya. Sehingga ada manpower cost di situ. Setelah itu, mereka baru bisa melakukan proses produksi. Nah, kalau di perusahaan sebesar Astra, perusahaan sebesar Suzuki gitu ya, Yamaha mereka bisa membayar hal itu. Tapi bayangkan untuk industri kecil dan menengah, untuk melakukan quality checking itu butuh cost tambahan yang mereka harus keluarkan. Nah, proses ini yang sebenarnya Baba Bos bantu. Jadi Baba Bos begitu barang mau dikirim, kita melakukan inbound dan outbound quality checking. Dan begitu surat diterima, kita bisa memastikan barang itu adalah barang yang paling bagus gitu ya. Sehingga enggak cuman dari proses procurement tapi proses quality-nya juga dibantu. Habis itu si industri kecil dan menengah tinggal melakukan proses ee produksi. Nah, itu yang sebenarnya kita kita bantu disrupsi supply chain-nya yang kita bantu di situ sih. Jadi sebenarnya kalau, kalau diperhatikan gitu ya. Kan misalnya contoh kan ee bicara mengenai ee kamu mendisrupsi ininya ya maksudnya value chain apa supply chain-nya gitu ya. Ee biar lebih singkat hingga lebih murah ya. Ee bagaimana kamu bisa memastikan bahwa barang itu murah ya? Karena gini karena kalau kita di lapangan itu ya, supplier dan ee dan yang manggil supplai yang make jasa, misal perusahaan lah ya perusahaan. Pakai supplier gitu kan. Itu kan supplier-nya bisa nyari-nyari dengan harga maksudnya dengan tawar-menawar kan, sebenarnya gitu kan. Betul. Nah, unsur tawar-menawar ini kan sebenarnya ee sensi banget gitu. Ya. Dan dan jadinya bahwa harganya mungkin saja sudah ada rate card gitu. Terus di biasanya dikasih diskon lagi ya misalnya kayak gitu ya. Ya. Tergantung ee relasilah tergantung relasi ya. Tapi kan su- ee kalau lihat target kamu sebenarnya manuf- misalkan ya manufaktur atau apa. Sebenarnya kan mereka pasti rutin ya kebutuhan-kebutuhan ini kan. Heem. Ee dan tapi kalau bagaimana kamu bisa memastikan harga itu murah ya, maksud saya setiap setiap saat ya? Karena kan fluktuasi harga berubah, harga itu kan sebenarnya sangat sangat jelas ya, ee artinya setiap saat bisa berubah. Gimana Baba Bos menyikapi beginian nih? Oke, yang pertama tadi benar, the key is negotiation is art kan ya. Jadi ketika kita masuk, ada beberapa proses negosiasi. Terutama mereka yang bisa ngasih volume itu bisa mendapatkan apa ya? Bisa bisa mendapatkan harga yang lebih murahlah. Volume nambah bisa mendapatkan harga yang lebih murah lah. Nah, itu yang sebenarnya kita kita lakuin. Jadi kita ada ada beberapa proses biar memastikan barang itu sebenarnya adalah barang yang paling bagus di market dan paling murah di di market. Tentunya, si komparasi itu dilakukan dengan beberapa supplier sourcing ke kita yang mereka men-submit harga lah dalam tanda kutip mereka men-submit harga ke kita dan kita bisa mema- bisa membandingkan itu secara internal dan kita kasih itu ke sisinya customer. Jadi customer memang sebelumnya sudah sudah mendapatkan perbandingan harga terlebih dahulu. Heem. Cuman di selepas dari itu, kalau misalnya kita cek ke yang terkait sama perusahaan besar. Jadi kalau misalnya tadi ya kita ee dengan big big company di manufaktur itu mungkin dia mempunyai privilege untuk tawar-menawar. Heem. Tapi bayangkan kalau misalnya mereka di industri kecil dan menengah yang MOQ-nya sendiri minimum order quantity-nya sendiri enggak enggak enggak nyampai gitu Mas. Ya. Nah, dengan enggak nyampai itu sebenarnya dia bekerjasama dengan Baba Bos. Dia bisa memastikan bahwa harga yang didapatnya jauh lebih murah daripada dia beli seperti biasa karena di Baba Bos-nya di di agregasi gitu. Jadi mereka waktu awal belanja kan 1 IKM ke satu toko. Nah kalau dengan Baba Bos bisa jadi 1 IKM ke satu toko, tapi dari sisi Baba Bos-nya adalah mengagregasi 10 sampai 100 IKM untuk belanja ke satu toko. MOQ-nya kan terjadi di situ kan. Ketika minimum order quantity itu terjadi terhadap ee industri yang jauh lebih kecil, itu kita bisa memastikan harganya akan dapat jauh lebih murah daripada yang biasa dia beli. Itu sih coach, salah satunya.

judul kursus: The Story of BABABOS : Challenge & Opportunities
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Challanges vs Opportunity
lesson: Strategi Perubahan Harga
transkripsi: 00:00 Mm. 00:02 Jadi sebenarnya, ee 00:06 jadi sebenarnya kalau lihat perubahan harga seperti itu kamu ee misalnya melihat kepada, misalnya ee yang masuk sebagai supplier ada 100 begitu ya, dan yang menyediakan produk itu misalnya ada 20 gitu. Jadi 20 itu aja kamu jadi referensinya ya, harganya ya? Betul, betul. Heeh. Betul. Dari situ, cuman tentunya ada, ada beberapa cara main juga yang memang bisa kita lihat di, di 20 ini gitu. Ee ada beberapa sebenarnya cara main di manufaktur kayak ee kontrak kah, atau misalnya kita sebetulnya ada minimum order quantity yang di-setting, dan lain sebagainya. 00:43 Mmm. 00:49 Oke. Jadi memang kalau kita perhatikan ee sebenarnya ee berarti ada kewajiban yang para supplier ini meng-update harganya ya. Ee berapa lama sekali sih biasanya? Betul. Ee kalau di kita sebenarnya kita bisa memastikan harga itu ter-update 3 sampai 1, 3 hari sampai 1 minggu. Karena kan kita mainnya di komoditi ya. Komoditi itu fluktuasinya bisa, bisa setiap hari. Tapi kita akan memastikan bahwa harga itu update ee paling cepat 3 hari, paling telat 1 minggu kita akan, akan terus update gitu di zaman ini. Hmm. Hmm. Oke. Nanti sebenarnya cukup sering juga ya ganti harga ya. Satu. Walaupun di satu sisi ya yang tadi ya, karena kita mendisrup si supply chain-nya ini kan. Jadi kita Heeh. ada cara main di mana harganya bisa stabil. Misal di market itu hari ini sudah, sudah naik gitu ya, sudah, harganya sudah. Kita tuh bisa ngasih tahu ke customer di hari ini bahwa harganya memang naik, tapi sebenarnya harganya bisa kita stabilisin selama 1 minggu gitu. Hmm. Itu yang ee sangat, sejauh ini sangat membantu industri kecil dan menengah sih, karena mereka kan cukup enggak siap terhadap fluktuasi harga ya. Misal mereka bikin RAB 3 bulan kemarin gitu, RAB-nya sudah disetujui. 1 bulan setelahnya mereka melakukan pengerjaan, pada saat termin pertama tiba-tiba harganya naik gitu ya. Nah, mereka pada saat pembelian spot itu kita bisa bantuin tuh gimana caranya ee menstabilisin harga, atau mereka yang ee secara kerjasama itu bikin RAB dari awal, terus ngobrol sama kita gitu ya. Kita bisa bantu cuman harganya bisa, bisa jadi stabil sampai project mereka selesai. 02:36 Oh. Nah, tapi dengan, apa? Dengan guarantee berarti ya? Ada guarantee? Selama, sebetulnya selama, kan ini ada, ada beberapa proses. Ada yang mereka bentuknya pembelian spot, hari ini minta, kita, atau ada mereka yang menggandeng kita untuk project. Nah, untuk mereka yang menggandeng kita untuk project ini jauh lebih bisa kita forcast. Jadi ada beberapa teman-teman juga yang memang menggandeng Bababos ini ya, dengan project yang mereka, mereka punya. Terus mereka ngobrol sama kita, terus kita bantuin gimana caranya harganya bisa masuk ee ibarat marginnya yang mereka penginin sama harganya bisa masuk sampai project mereka selesai. 03:19 Nah, dalam proses itu sebetulnya ada satu lagi di mana bisa jadi harga di market itu naik, ya secara retailer mereka misal udah naik gitu ya, tapi kita karena ada kerjasama dengan beberapa supply yang sebenarnya mem-backup kita di belakang itu bisa distabilkan sih. At least enggak naik pada saat hari itu, atau pada saat mereka nurunin PO, tapi kita bisa, bisa negosiasi dengan mungkin sekitaran 3 hari sampai 1 minggu gitu, servisnya. Hm. Oke.
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chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: What Are You Selling?
00:00 Ya jadi ee malem teman-teman semua. Malem Pak Susi. Jadi, yang tadi diceritain juga ya, pengin pengin sedikit share apa sih yang sebenarnya terjadi di industri kita gitu ya. Di satu sisi ada beberapa yang memang betul berkembang kan, tapi di sisi lain juga ee secara industri sebetulnya masih manggil lihat dari sisi teknologi, terutama kalau misalnya kita compare sama bisnis yang kaitannya sebenarnya di konvensional cukup cukup cukup tinggi ya. Jadi, ada beberapa kayak FMCG terus ada beberapa bisnis-bisnis yang terkait sama distribusi, dan lain-lain yang mereka main di supply chain itu ee sebetulnya lumayan lumayan lagi grow ee secara pelaku gitu ya. Mungkin memang satu satu dua yang baru bermunculan, tapi di sisi lain ya ee pelaku industrinya cukup banyak lagi. Nah, dari share ini ee saya Aulia Deswara. Saat ini saya di Bababos gitu ya. Ikut ikut men-develop si industri yang sekarang lagi di tekuni. Sebelumnya mostly di otomotif gitu ya. Pernah di Astra, pernah juga di televisi. Basic-nya banyaknya di Finance & Operation. Nah, kalau ngelihat tadi yang disinggung ee bagaimana sih kondisi di marketnya terutama dari sisi sales. Sebenarnya hot sale-nya adalah dari cara kita ee memulai gitu ya. Jadi, apapun sebenarnya industri yang mau masuk itu dari cara kita memulai untuk menjual. Nah, yang jadi problem adalah terkadang ee salah satu yang jadi hal paling dasar dari startup ini kan sebenarnya konteksnya mereka masuk lewat ide, atau mereka masuk sebenarnya lewat ee challenge dari industrinya gitu ya. Tapi di sisi lain sebetulnya salah satu key poinnya adalah bagaimana cara membawa produk ini ke market. Nah, banyak yang di antara mereka misal ada ee di di industrinya misal mereka berjualan mi. Katakanlah berjualan mi, jualan beberapa yang kaitan dengan transfer goods, dan lain sebagainya. Nah, fundamental yang masuk adalah bagaimana caranya menjual si mi tersebut? Padahal ketika kita masuk di industri startup seharusnya fundamental yang masuk adalah bagaimana inovasi yang kita lakukan sehingga jalur distribusinya mi dari produsen sampai ke konsumen itu menjadi menjadi jauh lebih lincah, menjadi jauh lebih gampang, harga bisa jadi lebih murah, distribusi lebih cepat dengan teknologi yang kita masukkan. Nah, ada gap di situ ketika orang menjual produk dengan orang menjual teknologi. Ini yang yang sebenarnya harus kita selaraskan. Sehingga sebetulnya secara penjualan kita harus melakukan internal complexity itu ya. Jadi, memang secara bisnis rantai pasokan lumayan lumayan kompleks lah ya. Kita bagaimana caranya melakukan internal complexity buat achieve customer simplicity. Jadi, si customernya itu tuh apapun yang mereka inginkan simpel. Mereka tahunya adalah barang tersedia, yang dijual adalah barang, dan customer bisa beli. Titik-titik itu dengan harga murah, titik-titik itu dengan kecepatan gitu ya, dengan teknologi yang ada. Tapi di sisi lain sebetulnya internalnya ada situasi yang kompleks yang harus kita selesaikan. Diselesaikannya dengan apa? Dengan teknologi tersebut gitu. Dari segi Bababos sendiri sebetulnya ada beberapa challenges sama opportunity yang kita bisa bisa ngelihat gitu ya. Sebelah kiri saya ee bilang challenge dari sisi-sisi startup industry. When kita decide start the startup, dan mostly ada empat hal yang menjadi challenge. Satu, resource yang limited. Terus kedua ada market competition. Karena kita ee mostly ada kompetisi dengan market yang sebetulnya sudah jadi di situ. Ee ada konvensional market di situ gitu ya. Ee dan bagaimana caranya startup ini menjadi salah satu yang different dengan bisnis yang ada gitu. Terus begitu kita masuk, kita bisa masuk di market kompetitif, bagaimana kita nge-scaling dan pada saat nge-scaling cash flow-nya sebenarnya harus diatur. Jadi, complexity dari sisi startup cukup cukup tinggi gitu ya. Cuman waktu kita masuk, bagaimana caranya kita bisa menyelesaikan problem yang ada di sisi customer. Nah, dari sisi opportunity sendiri, kalau misalnya kita lihat ee at least di market yang sekarang saya masuki gitu ya, marketnya supply chain. Itu kita bisa ngelihat teknologi itu bisa menyelesaikan banyak hal. Yang pertama, dari sisinya manufaktur atau dari sisinya pelaku industri kebanyakannya di sisi konvensional, inflasi sama margin itu menjadi salah satu yang cukup challenging gitu ya. Di sisi lain kita melihat bahwa semakin hari cost reduction ya semakin hari harus dilakukan. Nah, dengan adanya startup ini kita harusnya bisa bisa via teknologi bisa melakukan cost reduction tersebut gitu ya. Sehingga cost impact-nya mengecil, marginnya bisa membesar, dan in ee cost faktor sama inflasi itu jauh jauh lebih besar ee dari sisi marginnya. Yang kedua adanya supply chain disruption. Nah, supply chain disruption ini ketika kita masuk di bisnis konvensional seolah barang itu harus masuk dari ee proses A ke B ke C ke D. Tapi dengan teknologi itu masuk, kita bisa sebenarnya melakukan distribusi yang jauh lebih cepat dari A bisa langsung ke D. Dengan cara apa? Dengan cara memperpendek si proses rantai pasoknya gitu ya. Entah itu kita bisa masuk langsung ke distributor terus bisa langsung mengalirkan ke sisinya customer, atau di balik dari sisinya customer butuh ada satu kebut-kebutuhan, kita bikin satu hak tahapan sehingga customer tahunya ee delivery hanya dari satu hak, bukan dari beberapa hak. Yang ketiga dari sisi sustainability ee ngelihat opportunity-nya adalah kita bisa mem-balance antara profitability yang ada dari sisinya proses dengan environment yang ee sebenarnya kita bisa ee bisa bertanggung jawab terhadap suatu sisi lingkungan yang berimpak pada individu lainnya gitu ya. Misal, katakanlah ketika kita melalui bisnis konvensional itu dari titik A ke B harus pakai satu truk, dari titik B ke C harus pakai satu truk. Ketika kita pakai teknologi dari titik A ke D, itu bisa langsung satu kali satu kali delivery, satu truk, sehingga solar yang dipakai jauh lebih sedikit. Ekonomi cost-nya terjadi dan di sisi lain secara proses jauh lebih cepat. Di sisi lain juga, secara ee penggunaan bahan baku fosil atau penggunaan BBM, itu jauh lebih hemat. Nah, di situ kita bisa berkontribusi secara sustainability yang di ada di lingkungan gitu ya. Profitability-nya balance, di sisi lain environment-nya juga balance. Yang terakhir adalah yang cukup krusial pos-posisi di enterprise ini, procurement dan sourcing-nya gitu. Ee bayangkan ketika kita masuk ee beberapa perusahaan yang udah existing di market, ee contoh salah satu yang di di Indonesia kan di otomotif Astra gitu ya. Astra ketika masuk dia procurement-nya harus nyari 3 penawaran dulu baru bisa dibeli. Sedangkan kita dengan teknologi jangankan 3 penawaran, 100 penawaran pun bisa masuk ke dalam 1 platform. Platform tersebut bisa mencarikkan yang mana yang paling bagus secara quality, dan yang mana yang paling bagus secara harga, dan kita kasih harga yang paling bagus ke customer gitu ya. Jadi, sa- dari sisi procurement sama sourcing-nya juga ee rantainya sudah di sudah dipotong duluan gitu ya. Jadi, mereka enggak usah nyari sourcing, enggak usah nge-proses suatu, tapi mereka bisa dapat insight yang secara market atau secara operasional mereka bisa butuhkan.
End to End Sales Process
Salesnya dari sisi sales sendiri sebetulnya masuk di apa yang sebenarnya kita bicarakan. Jadi kalau misalnya ngomongin ini tuh end to end proses kita harus tahu kayak buyers journey sales journey-nya kayak gimana qualification-nya kayak gimana. Dari tiga hal ini sebetulnya ini yang bakalan atau akan bisa mempercepat si startup ini bisa scale gitu ya. Jadi kalau misalnya, kita tahu buyers journey-nya seperti apa secara kebutuhan awareness-nya dari sisi prosesnya seperti apa itu akan akan dengan mudah kita masukin produk yang akan kita jual ke ke market gitu. Jadi sisi market kita lalu masuk ke sales journey cara kita menjual. Bisa jadi karena tadi ee kita memberikan satu simplicity terhadap market sales journey-nya enggak begitu panjang gitu ya. Pasti yang kita tahu ada seven step ada X step-nya ada sorry ada seven step ada six step-nya sales proses. Nah di sini bisa bisa lah antara proses yang benar-benar b2b kita datang juga ketemu dengan big buyer ketemu customer atau dengan bentuknya yang telesales gitu ya. Ee mulai dari inside sales kita nelepon ee approaching-nya lewat telepon dan lain sebagainya. Baru dari situ masuk ke qualification matrix terhadap barang yang sebenarnya bisa kita jual secara berkesinambungan. Oke mungkin itu dulu coach dari dari saya. Sebetulnya ada ada rincian ee beberapa materi, tapi mungkin kita bisa lanjut untuk diskusi kali ini gitu. Oke, thank you coach. Ya, em nah ini menariknya gini ya, sebenarnya yang kamu disrupt ini apa sih sebenarnya sih, Pak? Oke, yang kita disrupt terutama di prosesnya Baba Bos. Jadi kalau masuk ke saya kembali ke slide yang depan. Kalau masuk dari sisi opportunities yang tadi secara konvensional itu ada kesempatan membutuhkan barang. Di mana pada saat membutuhkan barang karena dia bukan owner, dia harus membandingkan beberapa harga gitu. Nah di sisi lain ada owner juga yang ee dia harus membeli barang dan membandingkan beberapa harga. Nah dengan adanya Baba Bos, mereka akan secara otomatis kita kasih harga yang paling bagus gitu ya. Tanpa harus membandingkan harga, mereka akan dapat yang paling bagus. Kenapa? Karena kita adalah platform yang bisa menghubungkan antara banyak supplier dengan banyak buyer. Jadi buyernya tinggal nanya ke Baba Bos. Baba Bosnya di belakang di-support sama beberapa supplier atau supplier yang terdaftar di kita yang sudah kita kurasi. Sehingga penawaran tadi atau procurement proses ini enggak bisa terjadi. Ah di sisi lain, kalau misalnya di industri manufaktur tuh ada tiga ada tiga isu yang sebenarnya harus disesuaikan coach. Yang satu mengenai transparansi barangnya, yang kedua mengenai quality barangnya, yang ketiga mungkin tentunya mengenai pricing. Nah, tiga hal ini dengan sebenarnya pola platform yang kita terim yang kita lakukan sama quality checking yang kita lakukan, itu bisa memper menghematlah bisa menghemat cost yang ada dari sisi manufaktur gitu ya. As kita tahu kalau misalnya ke manufaktur itu barang datang, di manufaktur itu harus dilakukan pengecekan lagi untuk quality-nya gitu ya. Sehingga ada manpower cost di situ. Setelah itu, mereka baru bisa melakukan proses produksi. Nah, kalau di perusahaan sebesar Astra, perusahaan sebesar Suzuki gitu ya, Yamaha mereka bisa membayar hal itu. Tapi bayangkan untuk industri kecil dan menengah, untuk melakukan quality checking itu butuh cost tambahan yang mereka harus keluarkan. Nah, proses ini yang sebenarnya Baba Bos bantu. Jadi Baba Bos begitu barang mau dikirim, kita melakukan inbound dan outbound quality checking. Dan begitu surat diterima, kita bisa memastikan barang itu adalah barang yang paling bagus gitu ya. Sehingga enggak cuman dari proses procurement tapi proses quality-nya juga dibantu. Habis itu si industri kecil dan menengah tinggal melakukan proses ee produksi. Nah, itu yang sebenarnya kita kita bantu disrupsi supply chain-nya yang kita bantu di situ sih. Jadi sebenarnya kalau, kalau diperhatikan gitu ya. Kan misalnya contoh kan ee bicara mengenai ee kamu mendisrupsi ininya ya maksudnya value chain apa supply chain-nya gitu ya. Ee biar lebih singkat hingga lebih murah ya. Ee bagaimana kamu bisa memastikan bahwa barang itu murah ya? Karena gini karena kalau kita di lapangan itu ya, supplier dan ee dan yang manggil supplai yang make jasa, misal perusahaan lah ya perusahaan. Pakai supplier gitu kan. Itu kan supplier-nya bisa nyari-nyari dengan harga maksudnya dengan tawar-menawar kan, sebenarnya gitu kan. Betul. Nah, unsur tawar-menawar ini kan sebenarnya ee sensi banget gitu. Ya. Dan dan jadinya bahwa harganya mungkin saja sudah ada rate card gitu. Terus di biasanya dikasih diskon lagi ya misalnya kayak gitu ya. Ya. Tergantung ee relasilah tergantung relasi ya. Tapi kan su- ee kalau lihat target kamu sebenarnya manuf- misalkan ya manufaktur atau apa. Sebenarnya kan mereka pasti rutin ya kebutuhan-kebutuhan ini kan. Heem. Ee dan tapi kalau bagaimana kamu bisa memastikan harga itu murah ya, maksud saya setiap setiap saat ya? Karena kan fluktuasi harga berubah, harga itu kan sebenarnya sangat sangat jelas ya, ee artinya setiap saat bisa berubah. Gimana Baba Bos menyikapi beginian nih? Oke, yang pertama tadi benar, the key is negotiation is art kan ya. Jadi ketika kita masuk, ada beberapa proses negosiasi. Terutama mereka yang bisa ngasih volume itu bisa mendapatkan apa ya? Bisa bisa mendapatkan harga yang lebih murahlah. Volume nambah bisa mendapatkan harga yang lebih murah lah. Nah, itu yang sebenarnya kita kita lakuin. Jadi kita ada ada beberapa proses biar memastikan barang itu sebenarnya adalah barang yang paling bagus di market dan paling murah di di market. Tentunya, si komparasi itu dilakukan dengan beberapa supplier sourcing ke kita yang mereka men-submit harga lah dalam tanda kutip mereka men-submit harga ke kita dan kita bisa mema- bisa membandingkan itu secara internal dan kita kasih itu ke sisinya customer. Jadi customer memang sebelumnya sudah sudah mendapatkan perbandingan harga terlebih dahulu. Heem. Cuman di selepas dari itu, kalau misalnya kita cek ke yang terkait sama perusahaan besar. Jadi kalau misalnya tadi ya kita ee dengan big big company di manufaktur itu mungkin dia mempunyai privilege untuk tawar-menawar. Heem. Tapi bayangkan kalau misalnya mereka di industri kecil dan menengah yang MOQ-nya sendiri minimum order quantity-nya sendiri enggak enggak enggak nyampai gitu Mas. Ya. Nah, dengan enggak nyampai itu sebenarnya dia bekerjasama dengan Baba Bos. Dia bisa memastikan bahwa harga yang didapatnya jauh lebih murah daripada dia beli seperti biasa karena di Baba Bos-nya di di agregasi gitu. Jadi mereka waktu awal belanja kan 1 IKM ke satu toko. Nah kalau dengan Baba Bos bisa jadi 1 IKM ke satu toko, tapi dari sisi Baba Bos-nya adalah mengagregasi 10 sampai 100 IKM untuk belanja ke satu toko. MOQ-nya kan terjadi di situ kan. Ketika minimum order quantity itu terjadi terhadap ee industri yang jauh lebih kecil, itu kita bisa memastikan harganya akan dapat jauh lebih murah daripada yang biasa dia beli. Itu sih coach, salah satunya.
Strategi Perubahan Harga
00:00 Mm. 00:02 Jadi sebenarnya, ee 00:06 jadi sebenarnya kalau lihat perubahan harga seperti itu kamu ee misalnya melihat kepada, misalnya ee yang masuk sebagai supplier ada 100 begitu ya, dan yang menyediakan produk itu misalnya ada 20 gitu. Jadi 20 itu aja kamu jadi referensinya ya, harganya ya? Betul, betul. Heeh. Betul. Dari situ, cuman tentunya ada, ada beberapa cara main juga yang memang bisa kita lihat di, di 20 ini gitu. Ee ada beberapa sebenarnya cara main di manufaktur kayak ee kontrak kah, atau misalnya kita sebetulnya ada minimum order quantity yang di-setting, dan lain sebagainya. 00:43 Mmm. 00:49 Oke. Jadi memang kalau kita perhatikan ee sebenarnya ee berarti ada kewajiban yang para supplier ini meng-update harganya ya. Ee berapa lama sekali sih biasanya? Betul. Ee kalau di kita sebenarnya kita bisa memastikan harga itu ter-update 3 sampai 1, 3 hari sampai 1 minggu. Karena kan kita mainnya di komoditi ya. Komoditi itu fluktuasinya bisa, bisa setiap hari. Tapi kita akan memastikan bahwa harga itu update ee paling cepat 3 hari, paling telat 1 minggu kita akan, akan terus update gitu di zaman ini. Hmm. Hmm. Oke. Nanti sebenarnya cukup sering juga ya ganti harga ya. Satu. Walaupun di satu sisi ya yang tadi ya, karena kita mendisrup si supply chain-nya ini kan. Jadi kita Heeh. ada cara main di mana harganya bisa stabil. Misal di market itu hari ini sudah, sudah naik gitu ya, sudah, harganya sudah. Kita tuh bisa ngasih tahu ke customer di hari ini bahwa harganya memang naik, tapi sebenarnya harganya bisa kita stabilisin selama 1 minggu gitu. Hmm. Itu yang ee sangat, sejauh ini sangat membantu industri kecil dan menengah sih, karena mereka kan cukup enggak siap terhadap fluktuasi harga ya. Misal mereka bikin RAB 3 bulan kemarin gitu, RAB-nya sudah disetujui. 1 bulan setelahnya mereka melakukan pengerjaan, pada saat termin pertama tiba-tiba harganya naik gitu ya. Nah, mereka pada saat pembelian spot itu kita bisa bantuin tuh gimana caranya ee menstabilisin harga, atau mereka yang ee secara kerjasama itu bikin RAB dari awal, terus ngobrol sama kita gitu ya. Kita bisa bantu cuman harganya bisa, bisa jadi stabil sampai project mereka selesai. 02:36 Oh. Nah, tapi dengan, apa? Dengan guarantee berarti ya? Ada guarantee? Selama, sebetulnya selama, kan ini ada, ada beberapa proses. Ada yang mereka bentuknya pembelian spot, hari ini minta, kita, atau ada mereka yang menggandeng kita untuk project. Nah, untuk mereka yang menggandeng kita untuk project ini jauh lebih bisa kita forcast. Jadi ada beberapa teman-teman juga yang memang menggandeng Bababos ini ya, dengan project yang mereka, mereka punya. Terus mereka ngobrol sama kita, terus kita bantuin gimana caranya harganya bisa masuk ee ibarat marginnya yang mereka penginin sama harganya bisa masuk sampai project mereka selesai. 03:19 Nah, dalam proses itu sebetulnya ada satu lagi di mana bisa jadi harga di market itu naik, ya secara retailer mereka misal udah naik gitu ya, tapi kita karena ada kerjasama dengan beberapa supply yang sebenarnya mem-backup kita di belakang itu bisa distabilkan sih. At least enggak naik pada saat hari itu, atau pada saat mereka nurunin PO, tapi kita bisa, bisa negosiasi dengan mungkin sekitaran 3 hari sampai 1 minggu gitu, servisnya. Hm. Oke.
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transkripsi: 00:00 Jadi saya ingin ee sharing ee beberapa hal yang ee apa yang berkaitan dengan DNA of Sales ee Closing Ya, sebelum saya serahkan ke Pak Fajri. Jadi sebenarnya gini, Rekan-rekan, ya. Dari pengalaman saya 21 tahun ya ee jadi sales B2B. Saya itu merasa begini Ini bukan hanya masalah kompetensi, ini bukan hanya masalah bagaimana kita menguasai teknik-teknik tertentu begitu ya, di dalam selling. Itu penting, Anda harus belajar ya, bagaimana closing, bagaimana kalau ee dekatin orang, membangun hubungan, presentasi dan macam-macam ya, itu sangat penting. Tetapi menurut saya yang harus diperhatikan adalah value proposition. Nah, value proposition ini apa? Value proposition adalah sesuatu yang kita, kita miliki dan itu berharga di mata klien, berharga di mata konsumen. Jadi kalau Anda ingin ya ee closing-nya itu cepat, Rekan-rekan, kita harus menjual karakter kita, menjual apa yang ada di dalam diri kita gitu ya. Makanya saya selalu mengatakan yang menjadi sangat penting bagi saya itu adalah apa? Adalah bukan apa yang kamu lakukan, tetapi siapa sih dirimu sebenarnya? Ya, siapa dirimu sebenarnya? Jadi itu yang harus penting kita, kita kita apa kita kita kita ee pikirkan gitu ya. Jadi value proposition ini adalah ee sesuatu yang ee apa yang ee yang ada di dalam, dalam diri kita gitu ya. Jadi misalnya karakter bisa dipercaya ya karakter yang mudah sekali ee apa untuk bergaul gitu ya, mengenal orang, ramah seperti itu, dan ee mau menolong ya, service excellence gitu ya, dan selalu memikirkan tentang apa yang baik bagi klien, ee dan ee apa ya benar-benar datang dari hati ya, ketika melayani, menjual, ya tidak terlihat sebagai orang yang hanya memanfaatkan situasi, memanfaatkan ya, ee apa ee ya artinya ee ingin ingin mendapatkan keuntungan yang besar seperti dan seterusnya. Dan sekalian, ini adalah you. Anda, gitu. Jadi value proposition itu adalah Anda. Jadi kita harus perhatikan itu. Nah, yang kedua adalah ee berkaitan dengan kepercayaan. Saya selalu percaya bahwa apa? Bahwa kredibilitas, kehandalan, dan kedekatan ini menjadi sangat penting. Kita kalau enggak punya kredibilitas kita tidak handal, ya kan? Kita tidak bisa dipercaya orang. Tetapi kalau kita kredi- kredibel, kita handal, tetapi kita tidak intimate, tidak dekat dengan orang itu, dengan klien itu, itu terc cuma juga. Ya, jadi banyak sekarang kan-kan ee apa ya mendengar ya, bahwa apa bahwa kalau kita jualan di di konteks jualan kita di Indonesia ini kita harus dekat dengan se-orang tertentu gitu. Kita harus dekat dengan pemegang keputusan. Kita harus melakukan itu, ee berbagai cara untuk dekat dengan mereka. Nah, ini kepercayaan. Jadi kepercayaan menurut saya jadi sangat penting bagi saya gitu ya. Yang berikutnya adalah penjualan hari ini menurut saya adalah satu inisiatif perubahan. Maksudnya gini. Terkadang kan bisa saja menguasai cara prospek, menguasai cara presentasi, menguasai cara closing, tetapi tidak cukup di situ. Anda harus tahu tentang bisnis, Anda tahu tentang manajemen, Anda harus tahu tentang manajemen perubahan, Anda harus tahu tentang kepemimpinan. Loh kok bisa begitu? Begini, Rekan-rekan. Masalahnya adalah hari ini klien kita membeli dengan kita itu bukan karena hanya manfaat daripada produk atau jasa itu. Tetapi apakah produk dan jasa kita itu bisa membantu dia merubah sesuatu dari dari hidupnya atau perusahaannya atau rekan-rekan ee di dalam perusahaannya. Jadi sesuatu yang berubah itu itu menjadi sangat penting. Makanya ketika Anda jualan hari ini, Anda harus tahu persis bisnis apa yang mereka geluti, tantangannya apa, apa yang menjadi peluang bagi bisnis itu, apa yang kemudian mempengaruhi bisnisnya dia itu, ee di ee di dalam konteks ee customer, di dalam konteks kompetisi, di dalam konteks misalnya terjadinya perubahan-perubahan gitu ya. Jadi ee saya selalu mengatakan begini, ya. Kalau kita jualan hanya kemudian bilang produk kita bagus, semua kompetitor Anda yang mirip ya, dengan dengan Anda, yang produknya sama dengan Anda, pasti akan juga bilang bahwa produk dia bagus. Nah, ini sesuatu menurut saya ee menjadi generik, bukan. Tapi kalau kita kemudian datang dalam pendekaan yang lebih ini, ya. Lebih bagus. Dan pengetahuan terhadap bisnis itu dikuasai, gitu ya. Itu akan membantu ya, membantu kita untuk apa? Untuk ee membantu kita untuk lebih dekat dengan customer kita dan customer itu akan kemudian merasa bahwa nih ee sales man ini atau sales eksekutif ini, bukan sales eksekutif biasa. Tetapi dia lebih ke ee orang-orang yang sangat bisa membantu ya, membantu mereka. Nah, ini yang terakhir sebelum nanti saya serahkan ke Pak Fajri bahwa ee seorang sales person yang baik itu dia harus menjadi seperti seorang GM gitu. Dia harus menjadi seorang ee GM yang baik. Nah, maksud saya ee ini adalah begini. Anda tidak tidak cukup hanya kemudian ee tahu tentang solusi apa yang Anda bisa, bisa berikan untuk memecahkan masalah mereka, tetapi Anda juga harus ya membantu klien ini untuk mengetahui masalah yang mungkin dia sendiri belum tahu. Dia enggak tahu masalah itu, tetapi kita yang kasih tahu gitu ya. Jadi kita harus menjadi seorang yang punya wawasan yang luas ya. Saya sampai menggunakan istilah GM, General Manager. Itu maksudnya punya wawasan yang luas, agar kita bisa menjelaskan bukan hanya hasil daripada produk kita, atau solusi daripada produk kita, tetapi juga masalah-masalah atau peluang-peluang yang belum tentu mereka lihat. Kita sudah lihat. Gitu ya. Kita udah lihat, kita lihat dan kita analisa, kita berikan kepada mereka.

judul kursus: DNA of Sales Closing
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: What is?
lesson: What is DNA of Sales Closing?
transkripsi: Oke, kita langsung buka aja di sini. Apa sih yang mau kita bahas sebetulnya pada hari ini pada malam ini? Ada empat poin ini sih Bapak, Ibu sekalian. Mungkin biar lebih enak, saya panggilnya teman-teman aja ya. Karena kan biasa kalau orang sales itu enggak boleh terlalu kaku ya coach ya, apalagi secara teknis. Mau itu B2B, B2C, semuanya sama. Jadi kita akan bahas sebetulnya apa sih ya yang paling utama DNA dari closing the cells. DNA-nya itu apa? Sebetulnya ada banyak ya kalau yang pengalamanku pribadi itu sebetulnya bisa kita cakup sampai 7, 8 ataupun semua yang berhubungan dengan sales proses itu masuk ke DNA-nya sampai akhirnya terjadilah closing the sales. Nah, tapi yang kita bahas sebetulnya cukup jadi yang hal-hal paling inti yang perlu teman-teman semua ketahui yaitu empat hal ini. Pertama adalah bagaimana kita building relationship, building trust, building needs untuk menjalin hubungan. Ini nyambung dengan apa yang tadi Konsultan sampaikan di awal. Yang kedua adalah kita juga wajib nih, sudah jalan hubungan tapi kita enggak tahu sebenarnya si prospek kita, si calon customer kita, kebutuhannya apa sih gitu kan. Jangan cuman serta-merta kita asal jualan. Tadi kata Kosusin, "Kecap nomor satu" gitu ya. "Produk kita ada yang terbaik." Tapi ternyata produk terbaik menurut kita belum tentu terbaik menurut customer, seperti itu. Akhirnya enggak ketemu tuh enggak connect. Jadi kita enggak bisa tahu kebutuhannya bisa enggak sih terjawab sama produk kita, itu bahaya banget. Yang ketiga understanding buying process. Nah, kita juga harus paham nih sebagai seorang sales, apalagi B2B. Kalau B2C, okelah sebenarnya enggak terlalu sulit ya. Karena kita tinggal punya produk, punya value, terus juga personal brand kita oke, bawa produknya sampaikan, tahu kebutuhannya, jual closing selesai seharusnya seperti itu. Tapi B2B agak sedikit berat nih, agak sedikit tricky kalau aku bilang. Jadi kita harus paham juga buying prosesnya. Yang keempat terakhir, sudah tahu needs-nya, sudah jalan hubungan yang baik, terakhir adalah bagaimana kita mempresentasikan solusi terkait kebutuhan dari si calon customer tersebut. Mungkin sebelumnya aku izin kenalan juga. Tadi Konsultan sudah sempat menyampaikan. Aku saat ini masih kerja juga dan juga pegang digital marketing agency yang aku built dari 2000 2021 Januari kemarin. Kita pegang klien lebih banyak ke individual sales training plus juga sama untuk megang agency digital marketing dari klien-klien kita. Saat ini sih klienku belum banyak ya, belum sebesar banyak coach-coach-lah yang udah ratusan coach ya. Kalau aku masih kecil, masih kecil masih hitungan masih kurang dari 10 kebetulan karena baru berdiri di 2021 kemarin. Terus juga aku masih kerja juga di startup fintech ee sebagai head funding dan marketing terus juga ngajar juga sebagai dosen di salah satu universitas swasta di Bekasi, tentunya. Nah, kita sudah buka aja ya. Pertama terkait DNA of Sales Closing. Mungkin kalau kalau teman-teman semua paham ya DNA gitu kan. Setiap orang tuh punya DNA dan setiap orang itu DNA-nya hampir berbeda satu sama lain. Kecuali yang kembar turunan. Nah di sini aku ambil satu kutipan yang aku coba bikin DNA di sini untuk sales closing adalah DNA yang mengacu pada prinsip dan juga teknik-teknik dasar, yang penting banget supaya kita berhasil untuk bisa mendapatkan penutupan penjualan atau closing. Tentu untuk bisa mendapatkan penjualan tadi atau untuk bisa close the sale, kita penting banget punya nih pendekatan-pendek pendekatan-pendekatan yang sistematis untuk bisa kita sebagai sales ya. Karena perlu dipahami ya, sebagai sales, apalagi kita sudah menjalin eh bukan menjalin. Kita sudah mendekati 2024. Kalau kita sales-nya cuman sebatas bisa selling the product itu enggak akan bisa ngebantu. Tapi kita harus bisa helping our customer. Jadi, sales selling is not about selling, but selling is helping. Itu perlu dipahami dulu yang paling utama itu supaya kita masuk nih ke DNA-nya of sales closing. Jadi kita sebagai salesman ya, salesperson ya, itu lewat berbagai proses penjualan, itu kita bisa meningkatkan peluang untuk bisa mengubah si prospek, akhirnya menjadi customer seperti itu. Itu adalah cakupan secara sederhana kutipan tentang mengenai DNA of sales closing itu sendiri dari aku. Kita masuk ke berikutnya. Masuk ke pertama kita langsung masuk ke cakupan DNA yang ada dalam sales closing. Yang pertama adalah bagaimana kita menjalin hubungan. Aku punya pemahaman pribadi kalau dalam sales, karena kebetulan aku pribadi juga menjadi sales and marketing itu enggak cuma di- enggak cuma di produk B2C, tapi juga B2B karena aku lama di financial services ee apa namanya di insurance, hampir semua insurance aku ada. Baik insurance yang B2B ataupun B2C baik yang nasional ee yang lokal maksudnya ataupun MNC sudah pernah. Kurang lebih sekitar 11 tahun aku di bidang insurance tapi aku bukan agen, tapi aku menjadi karyawan dalamnya yang di bidang sales dan business development-nya. Seperti itu. Yang paling penting yang aku pelajari adalah bagaimana kita bisa menjalin hubungan even itu produknya adalah B2C ataupun B2B. Nah, pada malam ini kita lebih fokus bagaimana kita membahas tentang B2B sales karena tadi kan ada Pak ada dari Indosat ya. Biasa kan rata-rata Indosat juga kebanyakan B2B ya, kalau misalkan yang pemahaman aku ya. Izin kalau aku salah ya coach ya, ataupun Bapak yang hadir dari Indosat tadi. Nah, dalam B2B sales kita penting banget bagaimana membangun dan membina hubungan kita yang kuat, itu menjadi hal yang krusial. Karena biasanya kalau B2C itu kebanyakan yang kita pelajari yang kita lihat, dan pengalaman pribadi banyak banget sales itu adalah hit and run. Benar enggak? Kalau bilang benar langsung di- ini ya di kolom komentar ya, di kolom chat bilang, "Iya benar banget, benar banget" gitu. Kebanyakan kalau B2C itu hit and run. Tapi kalau B2B itu penting banget bisa menjalin karena supaya apa? Supaya customer tadi kita bisa retain. Dia bisa akhirnya bisa cross sale dalam produk kita yang lain. Dia bisa akhirnya bisa aja untuk up sale, nambah lagi nih misal package yang mungkin dijual sama produk kita terkait B2B tadi. Makanya penting banget di dalam B2B itu yang paling utama itu adalah bagaimana kita build relationship dengan si prospek tadi atau sih customer. Nah, jadi apa namanya membangun hubungan ini itu merupakan hal yang penting dalam hal B2B sales itu sendiri. Ada dua tips dari aku berhubungan sama DNA of sales closing yang masuk ke cakupan relationship building. Yang pertama adalah bagaimana kita build reputation untuk tujuannya apa? Supaya bisa get refer references. Jadinya kita pertama selain menjalin hubungan kita harus jadikan diri kita itu supaya bisa mendapat reputasi yang baik di mata customer. Next-nya apa? Akhirnya kita lebih mudah nih untuk bisa minta referensi dari beliau, dari mereka, dari si customer tadi. Bisa referensi mungkin bisnis partner yang lain, bisa referensi mungkin keluarganya yang punya perusahaan yang lain tapi related ke produk kita atau apapun itu. Jadi penting banget tips yang pertama atau teknik yang pertama itu adalah bagaimana kita build reputation supaya bisa mendapatkan referensi dari customer kita. Kayak gitu. Baru yang kedua itu penting banget kita juga menjalin hubungan dengan prospek itu, membuat bagaimana mereka sa- kita seakan-akan itu mirip sama mereka. Kita seakan-akan meng-copy mereka. Supaya apa? Supaya mereka merasa karena gini ya, namanya jalan hubungan. Kalau kita enggak enggak sama-sama satu visi, satu misi tentu akan berat tuh. Mau itu hubungan secara hubungan ini ya. Ee mungkin pacaran, suami istri, dan lain sebagainya. Apalagi dengan bisnis. Kalau kita enggak bisa menjalin hubungan seperti itu, yang menyamakan konsep yang ada di pikiran si si customer itu akan berat tuh. Jadi kita bagaimana si customer kita itu, kita samakan. Kita bikin bagaimana kita similar sama mereka. Kayak gitu.

judul kursus: DNA of Sales Closing
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Relationship Building
lesson: Relationship Building
transkripsi: 00:00 Jadi bagaimana kita ngebild reputation di sini itu adalah cara-caranya banyak banget sebenarnya. Kita penting banget dan juga bagaimana kita menyamakan, yang kita penting banget seperti Pak Husin bilang, kita harus mengetahui siapa customer kita, karena kalau kita mau membuahkan hubungan, kita kalau enggak tahu customer ya akan berat juga ya. Mungkin aku ngasih tips yang enggak aku tulis di sini, satu rumus yang bisa dipakai buat teman-teman semua. Bagaimana teman-teman bisa menjalin hubungan, dan bisa mendapat, dan membuat reputasi yang baik dan juga bisa mendapatkan referensi melalui namanya mengetahui buyer role. Pekerjaan-pekerjaan yang akan menjadi buyer atau pembeli daripada kalian, sebagai B2B. Ada nama rumusnya dikenal sebagai BASIC. B A S I C. B A S I C. B yang pertama adalah buyer. Supaya kita bisa menyamakan hubu, menyamakan dengan si customer, supaya kita bisa bangun reputasi kita, supaya kita bisa mendapat referensi, supaya kita bisa menjalin hubungan dengan mereka, kita harus tahu dengan siapa kita menjual atau menawarkan produk kita, dengan siapa kita menjalin hubungan kita supaya bisa close the sales. Yang paling utama pertama kita harus tahu buyer-nya siapa. Yang kedua yang, yang A atau A itu adalah amplifier-nya siapa, yang ketiga adanya S, sticker-nya siapa, yang keempat adanya influence atau influencer. Influencer siapa? Yang kelima adanya coach, coach-nya siapa? Biasanya di B2B bisnis, B2B ya, itu lima ini pasti ada. Buyer itu adalah orang yang nantinya bayar, orang yang punya duitnya, orang yang punya keputusan untuk oke saya keluarkan sekian juta rupiah, sekian ratus juta rupiah untuk beli produknya let's say Fajri gitu. Supaya kita jalan B2B-nya. Yang kedua, amplifier. Amplifier ini adalah orang-orang yang memang punya pain point-nya nih, punya rasa sakitnya. Di mana produk kita solusinya, gitu. Nah, biasanya amplifier ini adalah umumnya yang pakai produknya. Contoh, misalkan kita punya produk accounting system gitu ya. Kita menawarkan produk accounting system kepada perusahaan. Kita harus tahu nih siapa sih yang punya sakit, yang punya kebutuhan yang akan pakai produk accounting system tadi, pastinya orang accountant, mungkin adminnya, mungkin bagian finance-nya seperti itu. Yang ketiga, kita juga harus tahu dan cari tahu siapa sticker-nya. Nah, stickers ini umumnya orang-orang yang mencari informasi tentang kebutuhan dari si perusahaannya. Bisa umumnya itu seperti bagian sekretarisnya si direksi, biasanya juga mungkin sekretaris perusahaan, kadang juga GA-nya, dan lain-lain sebagainya, ya. Kita harus tahu tuh dari pertama tadi adanya buyer-nya siapa, yang buyer yang nanti bayarnya siapa. Bisa finance accounting, atau mungkin bisa owner. Yang kedua, yang punya amplifier, yang punya kesakitan siapa? Kita juga harus cari tahu. Yang ketiga S, kita harus juga tahu, cari tahu nih siapa sih stickers-nya? Siapa sih yang nyari-nyari tahu produk ini? Gitu, yang punya, yang kita mau jual. Yang keempat, influencer. Kita juga harus cari tahu nih, orang yang mempengaruhi keputusan akhir dari owner untuk bilang, oke, pakai produknya Fajri, pakai produknya Coach Husin. Itu kita cari tahu juga siapa influencer-nya. Bisa jadi mungkin GM-nya, bisa jadi mungkin sekretaris pribadinya si owner, dan lain sebagainya. Yang terakhir adanya coach, coach ini adalah orang dalam yang kita harus cari tahu nih, dari keempat ini, ada enggak sih yang bisa jadi coach, atau mungkin dari keempat ini bukan jadi coach, jadinya apa? Kita jadi punya ordeal nih. Masih mungkin teman-teman semua di sini setuju ya, sampai sekarang pun buat nyari pekerjaan enggak jauh-jauh, pasti kita butuh the power of ordeal gitu ya. Nah, sama juga ketika kita mau closing B2B, itu untuk di end, supaya kita di end, supaya kita tahu tentang DNA ini adalah bagaimana kita tahu nih kita harus cari ordeal-nya. Kita harus cari orang dalamnya si bisnis tadi, si perusahaan tadi. Kita cari tahu orang dalamnya. Kita dekatin mereka, kita cari tahu informasinya, kebutuhannya seperti apa, mereka pakai apa sih terdahulunya. Apa sih plus minusnya. Siapa-siapa saja sih mungkin tadi yang buyer-nya siapa, kita cari tahu juga mungkin siapa sticker-nya, mungkin siapa influencer-nya, mungkin siapa juga amplifier-nya. Kita bisa cari tahu dengan cara memastikan si coach tadi siapa. Kalau pengalamanku dulu aku bisa nyari tahu salah satu yang aku cari ya. Ini mungkin aku kasih, kasih story dari aku dulu ya. Ketika aku di B2B itu coach yang aku cari pertama biasanya security, terus yang kedua biasanya, ee resepsionis. Itu aku dekatin tuh. Tujuannya apa? Biar cari tahu, jadi aku jadikan mereka ordeal. Tapi tetap konteksnya profesional seperti itu. Nah karena kita harus pastiin, ngomongin, membahas tentang B2B enggak jauh-jauh, nih. Apalagi kita berhubungan sama DNA of closing the cells atau cells closing. B2B itu cuma tiga permasalahan dari needs-nya mereka, dari kebutuhan mereka. Mau itu si amplifier punya, punya kesakitan apapun itu cuma tiga. Yang pertama B2B itu yang ber- yang, ini buat teman-teman semua yang punya produk B2B, ya. Teman-teman bisa menjual yang pertama itu adalah bagaimana produk atau jasa teman-teman itu bisa increase revenue dari customer kalian. Yang kedua, bagaimana produk atau jasa teman-teman semua, itu bisa reduce cost dari si customer kalian. Yang ketiga, biasanya perusahaan ketika beli produk yang berhubungan sama B2B itu enggak jauh-jauh. Bagaimana produk atau jasa yang teman-teman jual di sini itu bisa expand market share-nya mereka. Setuju, betul atau betul atau salah? Pasti betul dong. Boleh komen, boleh komen di kolom chat ya. Nah, jadi dalam hal kita membangun relationship building sebetulnya tahapannya banyak, tapi aku buka dengan dua poinnya saja. Bagaimana kita build reputation. Kita tunjukkan bahwa diri kita itu memiliki reputasi yang baik. Kita tunjukkan dengan cara berpakaian kita yang rapi, produk kita sudah oke, tujuannya apa? Dan kita memberikan, kita membuat mereka supaya percaya sama kita, karena tujuannya building relationship sama saja building trust. Dan juga bagaimana kita ngebild, nanti next-nya apa? Nge-build needs-nya mereka. Nanti baru kita dapat tuh, build reputation dan bisa next-nya setelah closing di final, maka kita akan dapatkan, get reference dari mereka.

judul kursus: DNA of Sales Closing
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Need Assesment
lesson: Needs Assesment
transkripsi: Yang kedua adalah bagaimana kita melakukan needs assessment. Tadi aku udah buka di sebelumnya ya, bahwa needs-nya dari B2B, business to business, enggak jauh-jauh dari tiga. Bagaimana produk atau jasa teman-teman, bisa catat banget ya ini, catat banget penting banget. Bagaimana teman-teman harus bisa menskemakan bagaimana meng-create, bagaimana men-design, produk atau jasa teman-teman dari tiga hal ini. Boleh ketiga-tiganya, boleh dua, satu juga boleh. Tapi lebih baik lebih dari satu. Tujuannya apa? Secara psikologi market secara psikologi customer itu kita itu manusia di mana pun ya. Baik itu individu ataupun bawahannya korporasi- korporasi, itu kita itu tuh orang-orang yang rakus, teman-teman. Percaya enggak, ketika kita beli makan aja ya beli makan gitu kan kita beli makan di restoran, pasti kita akan min- boleh tambah enggak sih sesuatu di dalamnya? Bisa enggak tambah ini minimal begini. Contoh, misalkan let's say kita makan burger gitu. Nah, boleh enggak tambah sa- tambah ini ya, tambah apa namanya? chili sauce-nya. Gitu kan, itu minimal tuh, ketahuannya kan bahwa manusia itu enggak jauh-jauh dah dari tipikal yang rakus. Even itu di individual B2C ataupun even itu di B2B. Jadi pastikan teman-teman dari tiga tadi, increase revenue, reduce cost dan juga expand market share itu teman-teman bisa mempunyai solusi-solusi atau value yang bisa menjawab masalah-masalah tadi. Karena B2B enggak jauh-jauh mikirnya. Apakah produk atau jasa teman-teman ini bisa meningkatkan penghasilan kami? Bagi saya anggap, let's say saya, saya customer ya. Punya perusahaan. Yang kedua, apakah produk atau jasa teman-teman semua itu bisa mereduse cost saya yang selama ini mungkin cost saya sebulannya bisa sampai 250 juta atau 300 juta yang terbuang percuma untuk tim sales dan lain sebagainya? Hal yang ketiga, bagaimana produk atau jasa teman-teman itu bisa meningkatkan market share saya? Pastikan produk dan jasa teman-teman semua bisa menjawab tiga hal tadi. Next-nya supaya tahu seperti- supaya tahu tiga hal ini bagaimana? Ketika ketemu sama calon customer, in B2B business ya, in in B2B eh apa namanya? eh landscape. Itu pertama adalah, ini paling utama, ini tiga tips yang penting banget. Pertama adalah aktif mendengarkan. Karena semua orang itu percaya ya, semua orang siapa pun itu baik itu B2B B2C lagi kembali. Itu paling senang ketika didengar sama orang. Ketimbang mendengar orang. Betul, betul, betul atau betul? Kembali kolom chat lagi ya. Kalau bilang, "Iya, betul banget", ee Mas Fajri gitu ya. Silahkan gitu ya. Coba kayak saya sekarang gini, saya senang untuk didengerin. Sama juga teman-teman semua di sini. Ketika berjualan pasti senangnya didengerin. Tapi sekarang kita coba balik mindset-nya, bahwa bagaimana untuk kita meng-assess needs dari customer kita di B2B ini. Kita coba menjadi pendengar yang baik. Jangan menjadi pembicara yang baik. Kalau kita jadi public speaker, oke enggak apa-apa jadi pembicara yang baik. Tapi kita mau menjual produk nih. Kita mau jual produk. Jadi kan, kita cari tahu nih masalah mereka tuh apa? Needs-nya mereka tuh apa. Jadi pastikan kita harus mendengarkan secara baik-baik mungkin. Kita active listening dari si customer kita. Dengarkan nih, apa sih yang mereka sampaikan? Dengarkan, sih, dengarkan nih, apa sih yang kebutuhan mereka? Baru yang kedua, kita berikan pertanyaan ketika pada saat obrolan dan pada saat mereka menjelaskan A, B, C, D, Z sampai Z, tentang kebutuhan mereka. Terus, berhenti obrolannya. Masuk yang kedua, kita berikan pertanyaan yang pertanyaan itu terbuka. Jangan fokus pada pertanyaan kan, yang jawabannya iya atau tidak doang. Karena kenapa? Itu adalah tahapan di akhir. Bagaimana teman-teman mungkin pernah dengar ya? Yes, set closing. Benar enggak? Yes, set closing. Bagaimana teknik closing yang kita membuat si customer itu, kita coba nge-drive psikologinya dia. Kita coba nge-drive eh apa namanya? eh desire-nya mereka supaya akhirnya mereka mengatakan, "Iya saya beli produknya, iya saya mau produknya", itu kita menggunakan yes, set closing. Itu nanti di akhir di closing-nya. Tapi yang penting dalam hal di end of sales pada konteks needs assessment, itu penting banget teman-teman menyiapkan pertanyaan terbuka. Supaya apa? Supaya teman-teman makin mencari tahu apa sih kebutuhan dari si customer kita ini. Apakah kebutuhannya benar-benar untuk meningkatkan revenue aja dari produk atau jasa yang teman-teman jual? Ataukah memang hanya sebatas bagaimana produk atau jasa teman-teman bisa membantu bisa membantu menurunkan cost-cost yang memang sekarang ini mungkin bisa dibilang hampir enggak penting tapi terbuang banyak yang dirasakan atau dialami oleh si customer. Satu yang ketiga, apakah produk atau jasa teman-teman ketika teman-teman memberikan pertanyaan-pertanyaan terbuka, itu teman-teman harus mencari tahu. Apakah produk atau jasa teman-teman kebutuhan mereka, si customer itu? Apakah untuk meningkatkan market share mereka? Karena B2B enggak jauh-jauh dari tiga ini. Coba teman-teman dicek lagi ya, customer customer kalian pasti enggak jauh-jauh dari tiga ini. B2C beda lagi tentunya. Tapi B2B fokus pada ini, bagaimana needs utamanya adalah dari tiga ini. Cuman dari tiga ini kita bisa perdalam lagi, revenue yang seperti apa yang mereka mau ditingkatkan? Apakah bulanan? Apakah tahunan? Ataukah mungkin cuma sekadar cabangnya mereka aja? Ataukah memang secara apa namanya? nasional mereka atau seperti apa? Itu pastikan. Makanya betul banget, kita active listening terus memberikan pertanyaan terbuka. Baru yang terakhir, kita lakukan industri research. Kita cek nih ketika kita mau ketemu customer, ketika kita ketemu sama mereka, pastikan kita juga sudah menganalisa tentang industrinya mereka, industri mereka. Misal contoh Telkom, apa tadi? Indosat. Berarti kan telekomunikasi. Kita pastikan dulu tuh bagaimana kompetitor mereka? Apa sih kebutuhan mereka? Masalahnya apa? Terus kira-kira mereka akan beli produk atau jasa seperti apa? Related enggak sih sama produk yang kita jual? Sama jasa yang kita jual? Jadi tiga ini yang ada dalam DNA of sales closing yang berhubungan sama needs assessment.

judul kursus: DNA of Sales Closing
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Understanding Buying Process
lesson: Understanding Buying Process
transkripsi: 00:00 Karena dikejar waktu, kita lanjut lagi ke tiga. Kita harus understanding buying process-nya. Nih, tadi kan 00:08 ee saya bilang, apa namanya, kita penting banget udah tahu, apa namanya, ee bagaimana menjalin hubungan. Terus yang kedua kita harus cari tahu tentang kebutuhan, kebutuhan si customer. Yang ketiga kita harus juga tahu buying process-nya. Karena biasanya yang tricky itu di ketiga ini. Karena tiap-tiap ee B2B itu agak sedikit berbeda-beda tuh terkait sih understanding buying process-nya ini. Jadi yang pertama kita bisa cari tahu dengan stakeholder mapping. Nah, stakeholder mapping ini, kita bisa pakai lagi yang tadi yang pertama, yang basic gitu ya. Buyer, ee amplifier, terus sticker, influencer sama coach. Baru yang kedua, kita needs analisis. Jadi nyambung lagi sebenarnya ini adalah rangku, rangkuman yang lebih detail lagi. Karena kan yang namanya DNA, pasti tahu ya kan? DNA itu kan yang ada dalam tubuh, semacam elemen-elemen yang ada dalam tubuh yang saling koneksi satu sama lain ya. Seperti itu ya. Sama halnya seperti ini bagaimana ee hal-hal yang ada elemen-elemen di dalam ee proses-proses sampai ke closing itu harus saling nyambung tuh. Kita harus lakukan namanya stakeholder mapping. Berikutnya adalah kita juga need analisis. Kita harus tahu nih kalau buyer kebutuhannya apa sih, kalau misalkan amplifier seperti apa sih kebutuhannya mereka, kalau si sticker mereka akan cari tahu atau mungkin butuhnya dalam hal bentuk apa, kalau influencer gimana sih mereka mencari produk atau gimana sih ya mereka meng-influence si bosnya supaya akhirnya beli produk? Kalau coach gimana sih caranya kita bisa mendekati mereka? Itu kita harus cari tahu needs-nya dulu, kebutuhannya. Yang ketiga decision criteria clarification. Nah, dalam hal ini kita harus bisa melakukan untuk memperjelas, nih. Setiap stakeholder tadi itu kan jadi pro namanya buying proses ya? Jadi nyambung nih, dari atas sampai bawah gitu ya. Untuk namanya si decision criteria clarification ini adalah bagaimana kita bisa memperjelas, kategori-kategori atau kriter-, kriteria-kriteria ya setiap stakeholder. Itu dalam hal mengambil keputusan. Karena buyer karena misal contoh C level berbeda, GM berbeda, mungkin Finance berbeda, mungkin si sales-nya berbeda, itu bagaimana mereka mengambil keputusan dalam hal terkait kebutuhan produknya mereka, kebutuhan dari masing-masing individu tadi. Lalu yang keempat adalah, masuk berikutnya adalah timeline awareness. Di mana timeline awareness ini adalah kita harus pastikan nih bahwa ada namanya timeline untuk pembelian sampai kira-kira kapan akan terjadinya objection, penolakan atau hambatan atau masalah yang terjadi dalam hal proses dari awalnya kita menjalin hubungan, cari tahu kebutuhannya, terus pendekatan ee enggak jadi dibeli. Nah, kita harus cari tahu di situ tuh. Kita harus bisa aware sama timeline-nya. Baru yang kelima, bagaimana kita juga mencari tahu dan paham tentang budget exploration. Di sini adalah, kita harus punya wawasan, kita harus punya pemahaman tentang anggaran yang memang sudah disiapkan sama si calon customer kita. Dan bagaimana dan siapa yang memutuskan untuk pembelian produk atau jasa terkait B2B tadi. Yang keenam adalah procurement process understanding. Di sini tuh bagaimana kita paham tentang proses procurement-nya. Kan biasanya suka ada yang menggunakan, kalau itu B2B ya, biasanya suka ada, kita tender. Jadi nanti ada advertising dulu. Atau bisa langsung. Atau bisa langsung ketemu sama si antara basic tadi gitu, ya. Macam-macam. Kita harus paham di situ. Dan terakhir adalah bagaimana kita membangun building internal champions. Membangun internal yang sukses seperti itu. Di sini adalah kita identifikasi, dan juga kita kembangkan internal kita, nih, si perusahaan kita, si kita juga, personal brand kita, produk kita juga, kita kembangkan bagaimana itu menjadi solusi yang baik banget untuk bisa menjawab tiga needs paling utama dari B2B.
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chapter: Presenting the Solutions
lesson: Presenting the Solutions
transkripsi: Dan yang terakhir tentunya adalah presenting the solution. Di sini cuma tiga cara atau tiga tiga ee hal yang bisa teman-teman lakukan. Yang pertama adalah teman harus memastikan teman-teman di sini ketika membawa produk atau jasa dari teman-teman itu teman-teman menjadi expert-nya. Teman-teman menjadi orang yang paling paham tentang produk ataupun tentang industrinya. Jangan sampai ya teman-teman ketika ketemu sama customer sama calon customer. Teman-teman bingung eh iya jadi produk kita itu bisa enggak ya Pak sama Bapak cocok enggak ya sama bisnis Bapak? Ya nanti coba saya get back lagi ya Pak ya. Nah itu jangan tuh. Hindari hal itu. Pastikan teman-teman itu paham secara betul-betul tentang produk teman-teman tentang jasa yang teman-teman mau bawa di B2B nanti. Jadi harus pahami secara betul-betul A to Z-nya. Value proposition-nya seperti apa? Unique selling-nya seperti apa? Lalu ada enggak sih value-value yang memang bisa dijual yang ternyata kompetitor enggak punya. Seperti itu. Yang kedua, pastikan teman-teman itu memposisikan dirinya, teman-teman, sebagai expert-nya dalam hal produk atau jasa yang teman-teman jual. Jadilah sebagai expert, jangan jadi sebagai yang yang biasa-biasa aja. Yang penting saya tahu produknya, tapi saya enggak, "Ya saya belajar lah, saya cuma datang ke sana, ngenalin, sudah selesai." gitu. Kayak melepas tanggung jawab. Please banget, jangan. Karena 2024 nanti kalau teman-teman cuma bisa sekedar menjual doang tapi enggak bisa helping dan enggak ngerti produknya dan enggak jadi expert-nya ya perusahaan kalian tentu akan lebih baik mengganti jadi robot, mungkin mengganti pakai AI aja. Gitu ya, nanti akhirnya bikin pakai chat bot dan lain sebagainya. Yang ketiga adalah belajar, belajar, belajar, dan mempelajari semua teknik. Bruce Lee pernah mengatakan, kan? Dia itu enggak takut sama orang yang bisa atau tahu ee seribu kali seribu teknik tendangan. Tapi dia takut sama orang yang mempelajari satu teknik tendangan sebanyak seribu kali. Jadi apa? Semua ilmu tentang teknik-teknik sales sampai closing itu banyak banget. Tapi kalau teman-teman enggak coba mempelajari secara berulang-ulang, kalau teman-teman enggak coba mempraktikkan, kalau teman-teman cuma sekadar ah, coba deh hari ini pakai teknik yang ini. Besok pakai teknik yang lain. Saya yakin, aku yakin, pasti akan jadi gagal untuk sampai closing-nya. Karena pengalamanku pribadi, aku fokus nih pada hal-hal apa aja nih yang aku bawa karena gini setiap industri aku pelajari bagaimana how to sale-nya, how to closing-nya. Terus ketemu sama orang ini seperti apa? Aku pelajari se- sedemikian rupa gitu. Jadinya, jadinya akhirnya, aku bisa tepat nih menawarkan produk atau jasa yang aku jual karena aku betul-betul mempelajari sedemikian rupa tekniknya. Cukup satu teknik yang aku pelajari dan aku juga jadikan expert pada bidang atau produk yang aku pakai, yang aku jual, dan aku pastikan aku pahami produk yang memang mau aku bawa kepada si customer nanti. Itu empat DNA of sales closing yang kita bahas pada malam hari ini. Tapi sebelum penutup dan sebelum aku kembalikan ke Coach Husin, ada satu bonus hacks yang mau aku sampaikan di mana ada tiga hukum dari psikologi of cells yang penting banget, teman-teman juga bisa pelajari dan pahami. Yang pertama adalah ketika di B2B. Ini ya, khusus banget B2B ya. Ketika teman-temannya teman-teman di sini adalah berjualannya B2B, psikologi mahal itu menjadi nilai poin utama loh. Karena kenapa? Biasanya kalau harga mahal si customer akan berpikir, "Oh, barang atau jasa yang dibawa sama Fajri ini barangnya eksklusif, yang benar-benar high quality yang benar-benar recommended banget", nanti buat saya kenalin tempat lain, buat saya kenalin atau referensikan ke orang lain. Yang kedua adalah bagaimana psikologi customer dalam hal sales nanti itu mayoritas manusia ya, mayoritas manusia, mau itu B2B, B2C kalau nyambung ya. Itu kita itu tipikal yang hukumnya ketakutan. Pernah enggak, teman-teman di sini, lagi jalan kaki gitu ya, atau lagi naik kendaraan, baik itu mobil ataupun motor. Tiba-tiba ngelihat depan kita, ngelihat nyenggok ke sebelah kiri atau sebelah kanan. Kita di belakang mereka pasti ngikut. Karena sadar enggak? Nah kalau B2B atau B2C gimana, Fajri? Oke, tekniknya kalau B2B atau B2C, pastikan produk kalian itu memang punya banyak testimony, memang punya banyak customer, memang punya banyak orang yang beli sehingga akhirnya orang lain akan ngikut-ngikutin tuh. Contoh paling gampang gini, mungkin kalau teman-teman ngelihat suatu perna- ini saya, saya langsung ngambil case yang gampang ya. Mungkin tahu apa namanya? eh PS Store gitu ya, pada saat dua tiga tahun yang lalu, PS Store itu punya teknik. Mereka pakai tuh parkir kendaraan depan-depan ruko mereka, dan banyak orang ngantri sebelum toko itu dibuka. Tujuannya apa? Biar orang yang lewat di jalan raya penasaran, "Apa sih PS Store?", akhirnya mampir. Karena kita hukum, karena kita tuh orang yang, manusia itu ya, itu orang yang tipikal yang senangnya ketakutan. Siapa sih di sini yang enggak sen- yang, "Oh ada Korea, ikutan nonton film Korea. Oh, lagi lagi lagi zamannya pakai apa namanya eh kembali ke Western lagi bergayanya". Oke balik ke Western, ngikut-ngikutin. Dan yang ketiga adalah bagaimana limitasi itu penting banget. Produk terbatas, tinggal 100 lagi, hari ini hari Senin, harga naik. Itu penting banget, bisa ngebantu teman-teman dalam hal membuat psikologi customer tadi supaya bisa terjadi closing the sales. Mungkin demikian
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transkripsi: Value Proposition
00:00 Jadi saya ingin ee sharing ee beberapa hal yang ee apa yang berkaitan dengan DNA of Sales ee Closing Ya, sebelum saya serahkan ke Pak Fajri. Jadi sebenarnya gini, Rekan-rekan, ya. Dari pengalaman saya 21 tahun ya ee jadi sales B2B. Saya itu merasa begini Ini bukan hanya masalah kompetensi, ini bukan hanya masalah bagaimana kita menguasai teknik-teknik tertentu begitu ya, di dalam selling. Itu penting, Anda harus belajar ya, bagaimana closing, bagaimana kalau ee dekatin orang, membangun hubungan, presentasi dan macam-macam ya, itu sangat penting. Tetapi menurut saya yang harus diperhatikan adalah value proposition. Nah, value proposition ini apa? Value proposition adalah sesuatu yang kita, kita miliki dan itu berharga di mata klien, berharga di mata konsumen. Jadi kalau Anda ingin ya ee closing-nya itu cepat, Rekan-rekan, kita harus menjual karakter kita, menjual apa yang ada di dalam diri kita gitu ya. Makanya saya selalu mengatakan yang menjadi sangat penting bagi saya itu adalah apa? Adalah bukan apa yang kamu lakukan, tetapi siapa sih dirimu sebenarnya? Ya, siapa dirimu sebenarnya? Jadi itu yang harus penting kita, kita kita apa kita kita kita ee pikirkan gitu ya. Jadi value proposition ini adalah ee sesuatu yang ee apa yang ee yang ada di dalam, dalam diri kita gitu ya. Jadi misalnya karakter bisa dipercaya ya karakter yang mudah sekali ee apa untuk bergaul gitu ya, mengenal orang, ramah seperti itu, dan ee mau menolong ya, service excellence gitu ya, dan selalu memikirkan tentang apa yang baik bagi klien, ee dan ee apa ya benar-benar datang dari hati ya, ketika melayani, menjual, ya tidak terlihat sebagai orang yang hanya memanfaatkan situasi, memanfaatkan ya, ee apa ee ya artinya ee ingin ingin mendapatkan keuntungan yang besar seperti dan seterusnya. Dan sekalian, ini adalah you. Anda, gitu. Jadi value proposition itu adalah Anda. Jadi kita harus perhatikan itu. Nah, yang kedua adalah ee berkaitan dengan kepercayaan. Saya selalu percaya bahwa apa? Bahwa kredibilitas, kehandalan, dan kedekatan ini menjadi sangat penting. Kita kalau enggak punya kredibilitas kita tidak handal, ya kan? Kita tidak bisa dipercaya orang. Tetapi kalau kita kredi- kredibel, kita handal, tetapi kita tidak intimate, tidak dekat dengan orang itu, dengan klien itu, itu terc cuma juga. Ya, jadi banyak sekarang kan-kan ee apa ya mendengar ya, bahwa apa bahwa kalau kita jualan di di konteks jualan kita di Indonesia ini kita harus dekat dengan se-orang tertentu gitu. Kita harus dekat dengan pemegang keputusan. Kita harus melakukan itu, ee berbagai cara untuk dekat dengan mereka. Nah, ini kepercayaan. Jadi kepercayaan menurut saya jadi sangat penting bagi saya gitu ya. Yang berikutnya adalah penjualan hari ini menurut saya adalah satu inisiatif perubahan. Maksudnya gini. Terkadang kan bisa saja menguasai cara prospek, menguasai cara presentasi, menguasai cara closing, tetapi tidak cukup di situ. Anda harus tahu tentang bisnis, Anda tahu tentang manajemen, Anda harus tahu tentang manajemen perubahan, Anda harus tahu tentang kepemimpinan. Loh kok bisa begitu? Begini, Rekan-rekan. Masalahnya adalah hari ini klien kita membeli dengan kita itu bukan karena hanya manfaat daripada produk atau jasa itu. Tetapi apakah produk dan jasa kita itu bisa membantu dia merubah sesuatu dari dari hidupnya atau perusahaannya atau rekan-rekan ee di dalam perusahaannya. Jadi sesuatu yang berubah itu itu menjadi sangat penting. Makanya ketika Anda jualan hari ini, Anda harus tahu persis bisnis apa yang mereka geluti, tantangannya apa, apa yang menjadi peluang bagi bisnis itu, apa yang kemudian mempengaruhi bisnisnya dia itu, ee di ee di dalam konteks ee customer, di dalam konteks kompetisi, di dalam konteks misalnya terjadinya perubahan-perubahan gitu ya. Jadi ee saya selalu mengatakan begini, ya. Kalau kita jualan hanya kemudian bilang produk kita bagus, semua kompetitor Anda yang mirip ya, dengan dengan Anda, yang produknya sama dengan Anda, pasti akan juga bilang bahwa produk dia bagus. Nah, ini sesuatu menurut saya ee menjadi generik, bukan. Tapi kalau kita kemudian datang dalam pendekaan yang lebih ini, ya. Lebih bagus. Dan pengetahuan terhadap bisnis itu dikuasai, gitu ya. Itu akan membantu ya, membantu kita untuk apa? Untuk ee membantu kita untuk lebih dekat dengan customer kita dan customer itu akan kemudian merasa bahwa nih ee sales man ini atau sales eksekutif ini, bukan sales eksekutif biasa. Tetapi dia lebih ke ee orang-orang yang sangat bisa membantu ya, membantu mereka. Nah, ini yang terakhir sebelum nanti saya serahkan ke Pak Fajri bahwa ee seorang sales person yang baik itu dia harus menjadi seperti seorang GM gitu. Dia harus menjadi seorang ee GM yang baik. Nah, maksud saya ee ini adalah begini. Anda tidak tidak cukup hanya kemudian ee tahu tentang solusi apa yang Anda bisa, bisa berikan untuk memecahkan masalah mereka, tetapi Anda juga harus ya membantu klien ini untuk mengetahui masalah yang mungkin dia sendiri belum tahu. Dia enggak tahu masalah itu, tetapi kita yang kasih tahu gitu ya. Jadi kita harus menjadi seorang yang punya wawasan yang luas ya. Saya sampai menggunakan istilah GM, General Manager. Itu maksudnya punya wawasan yang luas, agar kita bisa menjelaskan bukan hanya hasil daripada produk kita, atau solusi daripada produk kita, tetapi juga masalah-masalah atau peluang-peluang yang belum tentu mereka lihat. Kita sudah lihat. Gitu ya. Kita udah lihat, kita lihat dan kita analisa, kita berikan kepada mereka.
What is DNA of Sales Closing?
Oke, kita langsung buka aja di sini. Apa sih yang mau kita bahas sebetulnya pada hari ini pada malam ini? Ada empat poin ini sih Bapak, Ibu sekalian. Mungkin biar lebih enak, saya panggilnya teman-teman aja ya. Karena kan biasa kalau orang sales itu enggak boleh terlalu kaku ya coach ya, apalagi secara teknis. Mau itu B2B, B2C, semuanya sama. Jadi kita akan bahas sebetulnya apa sih ya yang paling utama DNA dari closing the cells. DNA-nya itu apa? Sebetulnya ada banyak ya kalau yang pengalamanku pribadi itu sebetulnya bisa kita cakup sampai 7, 8 ataupun semua yang berhubungan dengan sales proses itu masuk ke DNA-nya sampai akhirnya terjadilah closing the sales. Nah, tapi yang kita bahas sebetulnya cukup jadi yang hal-hal paling inti yang perlu teman-teman semua ketahui yaitu empat hal ini. Pertama adalah bagaimana kita building relationship, building trust, building needs untuk menjalin hubungan. Ini nyambung dengan apa yang tadi Konsultan sampaikan di awal. Yang kedua adalah kita juga wajib nih, sudah jalan hubungan tapi kita enggak tahu sebenarnya si prospek kita, si calon customer kita, kebutuhannya apa sih gitu kan. Jangan cuman serta-merta kita asal jualan. Tadi kata Kosusin, "Kecap nomor satu" gitu ya. "Produk kita ada yang terbaik." Tapi ternyata produk terbaik menurut kita belum tentu terbaik menurut customer, seperti itu. Akhirnya enggak ketemu tuh enggak connect. Jadi kita enggak bisa tahu kebutuhannya bisa enggak sih terjawab sama produk kita, itu bahaya banget. Yang ketiga understanding buying process. Nah, kita juga harus paham nih sebagai seorang sales, apalagi B2B. Kalau B2C, okelah sebenarnya enggak terlalu sulit ya. Karena kita tinggal punya produk, punya value, terus juga personal brand kita oke, bawa produknya sampaikan, tahu kebutuhannya, jual closing selesai seharusnya seperti itu. Tapi B2B agak sedikit berat nih, agak sedikit tricky kalau aku bilang. Jadi kita harus paham juga buying prosesnya. Yang keempat terakhir, sudah tahu needs-nya, sudah jalan hubungan yang baik, terakhir adalah bagaimana kita mempresentasikan solusi terkait kebutuhan dari si calon customer tersebut. Mungkin sebelumnya aku izin kenalan juga. Tadi Konsultan sudah sempat menyampaikan. Aku saat ini masih kerja juga dan juga pegang digital marketing agency yang aku built dari 2000 2021 Januari kemarin. Kita pegang klien lebih banyak ke individual sales training plus juga sama untuk megang agency digital marketing dari klien-klien kita. Saat ini sih klienku belum banyak ya, belum sebesar banyak coach-coach-lah yang udah ratusan coach ya. Kalau aku masih kecil, masih kecil masih hitungan masih kurang dari 10 kebetulan karena baru berdiri di 2021 kemarin. Terus juga aku masih kerja juga di startup fintech ee sebagai head funding dan marketing terus juga ngajar juga sebagai dosen di salah satu universitas swasta di Bekasi, tentunya. Nah, kita sudah buka aja ya. Pertama terkait DNA of Sales Closing. Mungkin kalau kalau teman-teman semua paham ya DNA gitu kan. Setiap orang tuh punya DNA dan setiap orang itu DNA-nya hampir berbeda satu sama lain. Kecuali yang kembar turunan. Nah di sini aku ambil satu kutipan yang aku coba bikin DNA di sini untuk sales closing adalah DNA yang mengacu pada prinsip dan juga teknik-teknik dasar, yang penting banget supaya kita berhasil untuk bisa mendapatkan penutupan penjualan atau closing. Tentu untuk bisa mendapatkan penjualan tadi atau untuk bisa close the sale, kita penting banget punya nih pendekatan-pendek pendekatan-pendekatan yang sistematis untuk bisa kita sebagai sales ya. Karena perlu dipahami ya, sebagai sales, apalagi kita sudah menjalin eh bukan menjalin. Kita sudah mendekati 2024. Kalau kita sales-nya cuman sebatas bisa selling the product itu enggak akan bisa ngebantu. Tapi kita harus bisa helping our customer. Jadi, sales selling is not about selling, but selling is helping. Itu perlu dipahami dulu yang paling utama itu supaya kita masuk nih ke DNA-nya of sales closing. Jadi kita sebagai salesman ya, salesperson ya, itu lewat berbagai proses penjualan, itu kita bisa meningkatkan peluang untuk bisa mengubah si prospek, akhirnya menjadi customer seperti itu. Itu adalah cakupan secara sederhana kutipan tentang mengenai DNA of sales closing itu sendiri dari aku. Kita masuk ke berikutnya. Masuk ke pertama kita langsung masuk ke cakupan DNA yang ada dalam sales closing. Yang pertama adalah bagaimana kita menjalin hubungan. Aku punya pemahaman pribadi kalau dalam sales, karena kebetulan aku pribadi juga menjadi sales and marketing itu enggak cuma di- enggak cuma di produk B2C, tapi juga B2B karena aku lama di financial services ee apa namanya di insurance, hampir semua insurance aku ada. Baik insurance yang B2B ataupun B2C baik yang nasional ee yang lokal maksudnya ataupun MNC sudah pernah. Kurang lebih sekitar 11 tahun aku di bidang insurance tapi aku bukan agen, tapi aku menjadi karyawan dalamnya yang di bidang sales dan business development-nya. Seperti itu. Yang paling penting yang aku pelajari adalah bagaimana kita bisa menjalin hubungan even itu produknya adalah B2C ataupun B2B. Nah, pada malam ini kita lebih fokus bagaimana kita membahas tentang B2B sales karena tadi kan ada Pak ada dari Indosat ya. Biasa kan rata-rata Indosat juga kebanyakan B2B ya, kalau misalkan yang pemahaman aku ya. Izin kalau aku salah ya coach ya, ataupun Bapak yang hadir dari Indosat tadi. Nah, dalam B2B sales kita penting banget bagaimana membangun dan membina hubungan kita yang kuat, itu menjadi hal yang krusial. Karena biasanya kalau B2C itu kebanyakan yang kita pelajari yang kita lihat, dan pengalaman pribadi banyak banget sales itu adalah hit and run. Benar enggak? Kalau bilang benar langsung di- ini ya di kolom komentar ya, di kolom chat bilang, "Iya benar banget, benar banget" gitu. Kebanyakan kalau B2C itu hit and run. Tapi kalau B2B itu penting banget bisa menjalin karena supaya apa? Supaya customer tadi kita bisa retain. Dia bisa akhirnya bisa cross sale dalam produk kita yang lain. Dia bisa akhirnya bisa aja untuk up sale, nambah lagi nih misal package yang mungkin dijual sama produk kita terkait B2B tadi. Makanya penting banget di dalam B2B itu yang paling utama itu adalah bagaimana kita build relationship dengan si prospek tadi atau sih customer. Nah, jadi apa namanya membangun hubungan ini itu merupakan hal yang penting dalam hal B2B sales itu sendiri. Ada dua tips dari aku berhubungan sama DNA of sales closing yang masuk ke cakupan relationship building. Yang pertama adalah bagaimana kita build reputation untuk tujuannya apa? Supaya bisa get refer references. Jadinya kita pertama selain menjalin hubungan kita harus jadikan diri kita itu supaya bisa mendapat reputasi yang baik di mata customer. Next-nya apa? Akhirnya kita lebih mudah nih untuk bisa minta referensi dari beliau, dari mereka, dari si customer tadi. Bisa referensi mungkin bisnis partner yang lain, bisa referensi mungkin keluarganya yang punya perusahaan yang lain tapi related ke produk kita atau apapun itu. Jadi penting banget tips yang pertama atau teknik yang pertama itu adalah bagaimana kita build reputation supaya bisa mendapatkan referensi dari customer kita. Kayak gitu. Baru yang kedua itu penting banget kita juga menjalin hubungan dengan prospek itu, membuat bagaimana mereka sa- kita seakan-akan itu mirip sama mereka. Kita seakan-akan meng-copy mereka. Supaya apa? Supaya mereka merasa karena gini ya, namanya jalan hubungan. Kalau kita enggak enggak sama-sama satu visi, satu misi tentu akan berat tuh. Mau itu hubungan secara hubungan ini ya. Ee mungkin pacaran, suami istri, dan lain sebagainya. Apalagi dengan bisnis. Kalau kita enggak bisa menjalin hubungan seperti itu, yang menyamakan konsep yang ada di pikiran si si customer itu akan berat tuh. Jadi kita bagaimana si customer kita itu, kita samakan. Kita bikin bagaimana kita similar sama mereka. Kayak gitu.
Relationship Building\
00:00 Jadi bagaimana kita ngebild reputation di sini itu adalah cara-caranya banyak banget sebenarnya. Kita penting banget dan juga bagaimana kita menyamakan, yang kita penting banget seperti Pak Husin bilang, kita harus mengetahui siapa customer kita, karena kalau kita mau membuahkan hubungan, kita kalau enggak tahu customer ya akan berat juga ya. Mungkin aku ngasih tips yang enggak aku tulis di sini, satu rumus yang bisa dipakai buat teman-teman semua. Bagaimana teman-teman bisa menjalin hubungan, dan bisa mendapat, dan membuat reputasi yang baik dan juga bisa mendapatkan referensi melalui namanya mengetahui buyer role. Pekerjaan-pekerjaan yang akan menjadi buyer atau pembeli daripada kalian, sebagai B2B. Ada nama rumusnya dikenal sebagai BASIC. B A S I C. B A S I C. B yang pertama adalah buyer. Supaya kita bisa menyamakan hubu, menyamakan dengan si customer, supaya kita bisa bangun reputasi kita, supaya kita bisa mendapat referensi, supaya kita bisa menjalin hubungan dengan mereka, kita harus tahu dengan siapa kita menjual atau menawarkan produk kita, dengan siapa kita menjalin hubungan kita supaya bisa close the sales. Yang paling utama pertama kita harus tahu buyer-nya siapa. Yang kedua yang, yang A atau A itu adalah amplifier-nya siapa, yang ketiga adanya S, sticker-nya siapa, yang keempat adanya influence atau influencer. Influencer siapa? Yang kelima adanya coach, coach-nya siapa? Biasanya di B2B bisnis, B2B ya, itu lima ini pasti ada. Buyer itu adalah orang yang nantinya bayar, orang yang punya duitnya, orang yang punya keputusan untuk oke saya keluarkan sekian juta rupiah, sekian ratus juta rupiah untuk beli produknya let's say Fajri gitu. Supaya kita jalan B2B-nya. Yang kedua, amplifier. Amplifier ini adalah orang-orang yang memang punya pain point-nya nih, punya rasa sakitnya. Di mana produk kita solusinya, gitu. Nah, biasanya amplifier ini adalah umumnya yang pakai produknya. Contoh, misalkan kita punya produk accounting system gitu ya. Kita menawarkan produk accounting system kepada perusahaan. Kita harus tahu nih siapa sih yang punya sakit, yang punya kebutuhan yang akan pakai produk accounting system tadi, pastinya orang accountant, mungkin adminnya, mungkin bagian finance-nya seperti itu. Yang ketiga, kita juga harus tahu dan cari tahu siapa sticker-nya. Nah, stickers ini umumnya orang-orang yang mencari informasi tentang kebutuhan dari si perusahaannya. Bisa umumnya itu seperti bagian sekretarisnya si direksi, biasanya juga mungkin sekretaris perusahaan, kadang juga GA-nya, dan lain-lain sebagainya, ya. Kita harus tahu tuh dari pertama tadi adanya buyer-nya siapa, yang buyer yang nanti bayarnya siapa. Bisa finance accounting, atau mungkin bisa owner. Yang kedua, yang punya amplifier, yang punya kesakitan siapa? Kita juga harus cari tahu. Yang ketiga S, kita harus juga tahu, cari tahu nih siapa sih stickers-nya? Siapa sih yang nyari-nyari tahu produk ini? Gitu, yang punya, yang kita mau jual. Yang keempat, influencer. Kita juga harus cari tahu nih, orang yang mempengaruhi keputusan akhir dari owner untuk bilang, oke, pakai produknya Fajri, pakai produknya Coach Husin. Itu kita cari tahu juga siapa influencer-nya. Bisa jadi mungkin GM-nya, bisa jadi mungkin sekretaris pribadinya si owner, dan lain sebagainya. Yang terakhir adanya coach, coach ini adalah orang dalam yang kita harus cari tahu nih, dari keempat ini, ada enggak sih yang bisa jadi coach, atau mungkin dari keempat ini bukan jadi coach, jadinya apa? Kita jadi punya ordeal nih. Masih mungkin teman-teman semua di sini setuju ya, sampai sekarang pun buat nyari pekerjaan enggak jauh-jauh, pasti kita butuh the power of ordeal gitu ya. Nah, sama juga ketika kita mau closing B2B, itu untuk di end, supaya kita di end, supaya kita tahu tentang DNA ini adalah bagaimana kita tahu nih kita harus cari ordeal-nya. Kita harus cari orang dalamnya si bisnis tadi, si perusahaan tadi. Kita cari tahu orang dalamnya. Kita dekatin mereka, kita cari tahu informasinya, kebutuhannya seperti apa, mereka pakai apa sih terdahulunya. Apa sih plus minusnya. Siapa-siapa saja sih mungkin tadi yang buyer-nya siapa, kita cari tahu juga mungkin siapa sticker-nya, mungkin siapa influencer-nya, mungkin siapa juga amplifier-nya. Kita bisa cari tahu dengan cara memastikan si coach tadi siapa. Kalau pengalamanku dulu aku bisa nyari tahu salah satu yang aku cari ya. Ini mungkin aku kasih, kasih story dari aku dulu ya. Ketika aku di B2B itu coach yang aku cari pertama biasanya security, terus yang kedua biasanya, ee resepsionis. Itu aku dekatin tuh. Tujuannya apa? Biar cari tahu, jadi aku jadikan mereka ordeal. Tapi tetap konteksnya profesional seperti itu. Nah karena kita harus pastiin, ngomongin, membahas tentang B2B enggak jauh-jauh, nih. Apalagi kita berhubungan sama DNA of closing the cells atau cells closing. B2B itu cuma tiga permasalahan dari needs-nya mereka, dari kebutuhan mereka. Mau itu si amplifier punya, punya kesakitan apapun itu cuma tiga. Yang pertama B2B itu yang ber- yang, ini buat teman-teman semua yang punya produk B2B, ya. Teman-teman bisa menjual yang pertama itu adalah bagaimana produk atau jasa teman-teman itu bisa increase revenue dari customer kalian. Yang kedua, bagaimana produk atau jasa teman-teman semua, itu bisa reduce cost dari si customer kalian. Yang ketiga, biasanya perusahaan ketika beli produk yang berhubungan sama B2B itu enggak jauh-jauh. Bagaimana produk atau jasa yang teman-teman jual di sini itu bisa expand market share-nya mereka. Setuju, betul atau betul atau salah? Pasti betul dong. Boleh komen, boleh komen di kolom chat ya. Nah, jadi dalam hal kita membangun relationship building sebetulnya tahapannya banyak, tapi aku buka dengan dua poinnya saja. Bagaimana kita build reputation. Kita tunjukkan bahwa diri kita itu memiliki reputasi yang baik. Kita tunjukkan dengan cara berpakaian kita yang rapi, produk kita sudah oke, tujuannya apa? Dan kita memberikan, kita membuat mereka supaya percaya sama kita, karena tujuannya building relationship sama saja building trust. Dan juga bagaimana kita ngebild, nanti next-nya apa? Nge-build needs-nya mereka. Nanti baru kita dapat tuh, build reputation dan bisa next-nya setelah closing di final, maka kita akan dapatkan, get reference dari mereka.
Needs Assesment
Yang kedua adalah bagaimana kita melakukan needs assessment. Tadi aku udah buka di sebelumnya ya, bahwa needs-nya dari B2B, business to business, enggak jauh-jauh dari tiga. Bagaimana produk atau jasa teman-teman, bisa catat banget ya ini, catat banget penting banget. Bagaimana teman-teman harus bisa menskemakan bagaimana meng-create, bagaimana men-design, produk atau jasa teman-teman dari tiga hal ini. Boleh ketiga-tiganya, boleh dua, satu juga boleh. Tapi lebih baik lebih dari satu. Tujuannya apa? Secara psikologi market secara psikologi customer itu kita itu manusia di mana pun ya. Baik itu individu ataupun bawahannya korporasi- korporasi, itu kita itu tuh orang-orang yang rakus, teman-teman. Percaya enggak, ketika kita beli makan aja ya beli makan gitu kan kita beli makan di restoran, pasti kita akan min- boleh tambah enggak sih sesuatu di dalamnya? Bisa enggak tambah ini minimal begini. Contoh, misalkan let's say kita makan burger gitu. Nah, boleh enggak tambah sa- tambah ini ya, tambah apa namanya? chili sauce-nya. Gitu kan, itu minimal tuh, ketahuannya kan bahwa manusia itu enggak jauh-jauh dah dari tipikal yang rakus. Even itu di individual B2C ataupun even itu di B2B. Jadi pastikan teman-teman dari tiga tadi, increase revenue, reduce cost dan juga expand market share itu teman-teman bisa mempunyai solusi-solusi atau value yang bisa menjawab masalah-masalah tadi. Karena B2B enggak jauh-jauh mikirnya. Apakah produk atau jasa teman-teman ini bisa meningkatkan penghasilan kami? Bagi saya anggap, let's say saya, saya customer ya. Punya perusahaan. Yang kedua, apakah produk atau jasa teman-teman semua itu bisa mereduse cost saya yang selama ini mungkin cost saya sebulannya bisa sampai 250 juta atau 300 juta yang terbuang percuma untuk tim sales dan lain sebagainya? Hal yang ketiga, bagaimana produk atau jasa teman-teman itu bisa meningkatkan market share saya? Pastikan produk dan jasa teman-teman semua bisa menjawab tiga hal tadi. Next-nya supaya tahu seperti- supaya tahu tiga hal ini bagaimana? Ketika ketemu sama calon customer, in B2B business ya, in in B2B eh apa namanya? eh landscape. Itu pertama adalah, ini paling utama, ini tiga tips yang penting banget. Pertama adalah aktif mendengarkan. Karena semua orang itu percaya ya, semua orang siapa pun itu baik itu B2B B2C lagi kembali. Itu paling senang ketika didengar sama orang. Ketimbang mendengar orang. Betul, betul, betul atau betul? Kembali kolom chat lagi ya. Kalau bilang, "Iya, betul banget", ee Mas Fajri gitu ya. Silahkan gitu ya. Coba kayak saya sekarang gini, saya senang untuk didengerin. Sama juga teman-teman semua di sini. Ketika berjualan pasti senangnya didengerin. Tapi sekarang kita coba balik mindset-nya, bahwa bagaimana untuk kita meng-assess needs dari customer kita di B2B ini. Kita coba menjadi pendengar yang baik. Jangan menjadi pembicara yang baik. Kalau kita jadi public speaker, oke enggak apa-apa jadi pembicara yang baik. Tapi kita mau menjual produk nih. Kita mau jual produk. Jadi kan, kita cari tahu nih masalah mereka tuh apa? Needs-nya mereka tuh apa. Jadi pastikan kita harus mendengarkan secara baik-baik mungkin. Kita active listening dari si customer kita. Dengarkan nih, apa sih yang mereka sampaikan? Dengarkan, sih, dengarkan nih, apa sih yang kebutuhan mereka? Baru yang kedua, kita berikan pertanyaan ketika pada saat obrolan dan pada saat mereka menjelaskan A, B, C, D, Z sampai Z, tentang kebutuhan mereka. Terus, berhenti obrolannya. Masuk yang kedua, kita berikan pertanyaan yang pertanyaan itu terbuka. Jangan fokus pada pertanyaan kan, yang jawabannya iya atau tidak doang. Karena kenapa? Itu adalah tahapan di akhir. Bagaimana teman-teman mungkin pernah dengar ya? Yes, set closing. Benar enggak? Yes, set closing. Bagaimana teknik closing yang kita membuat si customer itu, kita coba nge-drive psikologinya dia. Kita coba nge-drive eh apa namanya? eh desire-nya mereka supaya akhirnya mereka mengatakan, "Iya saya beli produknya, iya saya mau produknya", itu kita menggunakan yes, set closing. Itu nanti di akhir di closing-nya. Tapi yang penting dalam hal di end of sales pada konteks needs assessment, itu penting banget teman-teman menyiapkan pertanyaan terbuka. Supaya apa? Supaya teman-teman makin mencari tahu apa sih kebutuhan dari si customer kita ini. Apakah kebutuhannya benar-benar untuk meningkatkan revenue aja dari produk atau jasa yang teman-teman jual? Ataukah memang hanya sebatas bagaimana produk atau jasa teman-teman bisa membantu bisa membantu menurunkan cost-cost yang memang sekarang ini mungkin bisa dibilang hampir enggak penting tapi terbuang banyak yang dirasakan atau dialami oleh si customer. Satu yang ketiga, apakah produk atau jasa teman-teman ketika teman-teman memberikan pertanyaan-pertanyaan terbuka, itu teman-teman harus mencari tahu. Apakah produk atau jasa teman-teman kebutuhan mereka, si customer itu? Apakah untuk meningkatkan market share mereka? Karena B2B enggak jauh-jauh dari tiga ini. Coba teman-teman dicek lagi ya, customer customer kalian pasti enggak jauh-jauh dari tiga ini. B2C beda lagi tentunya. Tapi B2B fokus pada ini, bagaimana needs utamanya adalah dari tiga ini. Cuman dari tiga ini kita bisa perdalam lagi, revenue yang seperti apa yang mereka mau ditingkatkan? Apakah bulanan? Apakah tahunan? Ataukah mungkin cuma sekadar cabangnya mereka aja? Ataukah memang secara apa namanya? nasional mereka atau seperti apa? Itu pastikan. Makanya betul banget, kita active listening terus memberikan pertanyaan terbuka. Baru yang terakhir, kita lakukan industri research. Kita cek nih ketika kita mau ketemu customer, ketika kita ketemu sama mereka, pastikan kita juga sudah menganalisa tentang industrinya mereka, industri mereka. Misal contoh Telkom, apa tadi? Indosat. Berarti kan telekomunikasi. Kita pastikan dulu tuh bagaimana kompetitor mereka? Apa sih kebutuhan mereka? Masalahnya apa? Terus kira-kira mereka akan beli produk atau jasa seperti apa? Related enggak sih sama produk yang kita jual? Sama jasa yang kita jual? Jadi tiga ini yang ada dalam DNA of sales closing yang berhubungan sama needs assessment.
Understanding Buying Process
00:00 Karena dikejar waktu, kita lanjut lagi ke tiga. Kita harus understanding buying process-nya. Nih, tadi kan 00:08 ee saya bilang, apa namanya, kita penting banget udah tahu, apa namanya, ee bagaimana menjalin hubungan. Terus yang kedua kita harus cari tahu tentang kebutuhan, kebutuhan si customer. Yang ketiga kita harus juga tahu buying process-nya. Karena biasanya yang tricky itu di ketiga ini. Karena tiap-tiap ee B2B itu agak sedikit berbeda-beda tuh terkait sih understanding buying process-nya ini. Jadi yang pertama kita bisa cari tahu dengan stakeholder mapping. Nah, stakeholder mapping ini, kita bisa pakai lagi yang tadi yang pertama, yang basic gitu ya. Buyer, ee amplifier, terus sticker, influencer sama coach. Baru yang kedua, kita needs analisis. Jadi nyambung lagi sebenarnya ini adalah rangku, rangkuman yang lebih detail lagi. Karena kan yang namanya DNA, pasti tahu ya kan? DNA itu kan yang ada dalam tubuh, semacam elemen-elemen yang ada dalam tubuh yang saling koneksi satu sama lain ya. Seperti itu ya. Sama halnya seperti ini bagaimana ee hal-hal yang ada elemen-elemen di dalam ee proses-proses sampai ke closing itu harus saling nyambung tuh. Kita harus lakukan namanya stakeholder mapping. Berikutnya adalah kita juga need analisis. Kita harus tahu nih kalau buyer kebutuhannya apa sih, kalau misalkan amplifier seperti apa sih kebutuhannya mereka, kalau si sticker mereka akan cari tahu atau mungkin butuhnya dalam hal bentuk apa, kalau influencer gimana sih mereka mencari produk atau gimana sih ya mereka meng-influence si bosnya supaya akhirnya beli produk? Kalau coach gimana sih caranya kita bisa mendekati mereka? Itu kita harus cari tahu needs-nya dulu, kebutuhannya. Yang ketiga decision criteria clarification. Nah, dalam hal ini kita harus bisa melakukan untuk memperjelas, nih. Setiap stakeholder tadi itu kan jadi pro namanya buying proses ya? Jadi nyambung nih, dari atas sampai bawah gitu ya. Untuk namanya si decision criteria clarification ini adalah bagaimana kita bisa memperjelas, kategori-kategori atau kriter-, kriteria-kriteria ya setiap stakeholder. Itu dalam hal mengambil keputusan. Karena buyer karena misal contoh C level berbeda, GM berbeda, mungkin Finance berbeda, mungkin si sales-nya berbeda, itu bagaimana mereka mengambil keputusan dalam hal terkait kebutuhan produknya mereka, kebutuhan dari masing-masing individu tadi. Lalu yang keempat adalah, masuk berikutnya adalah timeline awareness. Di mana timeline awareness ini adalah kita harus pastikan nih bahwa ada namanya timeline untuk pembelian sampai kira-kira kapan akan terjadinya objection, penolakan atau hambatan atau masalah yang terjadi dalam hal proses dari awalnya kita menjalin hubungan, cari tahu kebutuhannya, terus pendekatan ee enggak jadi dibeli. Nah, kita harus cari tahu di situ tuh. Kita harus bisa aware sama timeline-nya. Baru yang kelima, bagaimana kita juga mencari tahu dan paham tentang budget exploration. Di sini adalah, kita harus punya wawasan, kita harus punya pemahaman tentang anggaran yang memang sudah disiapkan sama si calon customer kita. Dan bagaimana dan siapa yang memutuskan untuk pembelian produk atau jasa terkait B2B tadi. Yang keenam adalah procurement process understanding. Di sini tuh bagaimana kita paham tentang proses procurement-nya. Kan biasanya suka ada yang menggunakan, kalau itu B2B ya, biasanya suka ada, kita tender. Jadi nanti ada advertising dulu. Atau bisa langsung. Atau bisa langsung ketemu sama si antara basic tadi gitu, ya. Macam-macam. Kita harus paham di situ. Dan terakhir adalah bagaimana kita membangun building internal champions. Membangun internal yang sukses seperti itu. Di sini adalah kita identifikasi, dan juga kita kembangkan internal kita, nih, si perusahaan kita, si kita juga, personal brand kita, produk kita juga, kita kembangkan bagaimana itu menjadi solusi yang baik banget untuk bisa menjawab tiga needs paling utama dari B2B.
Presenting the Solutions
Dan yang terakhir tentunya adalah presenting the solution. Di sini cuma tiga cara atau tiga tiga ee hal yang bisa teman-teman lakukan. Yang pertama adalah teman harus memastikan teman-teman di sini ketika membawa produk atau jasa dari teman-teman itu teman-teman menjadi expert-nya. Teman-teman menjadi orang yang paling paham tentang produk ataupun tentang industrinya. Jangan sampai ya teman-teman ketika ketemu sama customer sama calon customer. Teman-teman bingung eh iya jadi produk kita itu bisa enggak ya Pak sama Bapak cocok enggak ya sama bisnis Bapak? Ya nanti coba saya get back lagi ya Pak ya. Nah itu jangan tuh. Hindari hal itu. Pastikan teman-teman itu paham secara betul-betul tentang produk teman-teman tentang jasa yang teman-teman mau bawa di B2B nanti. Jadi harus pahami secara betul-betul A to Z-nya. Value proposition-nya seperti apa? Unique selling-nya seperti apa? Lalu ada enggak sih value-value yang memang bisa dijual yang ternyata kompetitor enggak punya. Seperti itu. Yang kedua, pastikan teman-teman itu memposisikan dirinya, teman-teman, sebagai expert-nya dalam hal produk atau jasa yang teman-teman jual. Jadilah sebagai expert, jangan jadi sebagai yang yang biasa-biasa aja. Yang penting saya tahu produknya, tapi saya enggak, "Ya saya belajar lah, saya cuma datang ke sana, ngenalin, sudah selesai." gitu. Kayak melepas tanggung jawab. Please banget, jangan. Karena 2024 nanti kalau teman-teman cuma bisa sekedar menjual doang tapi enggak bisa helping dan enggak ngerti produknya dan enggak jadi expert-nya ya perusahaan kalian tentu akan lebih baik mengganti jadi robot, mungkin mengganti pakai AI aja. Gitu ya, nanti akhirnya bikin pakai chat bot dan lain sebagainya. Yang ketiga adalah belajar, belajar, belajar, dan mempelajari semua teknik. Bruce Lee pernah mengatakan, kan? Dia itu enggak takut sama orang yang bisa atau tahu ee seribu kali seribu teknik tendangan. Tapi dia takut sama orang yang mempelajari satu teknik tendangan sebanyak seribu kali. Jadi apa? Semua ilmu tentang teknik-teknik sales sampai closing itu banyak banget. Tapi kalau teman-teman enggak coba mempelajari secara berulang-ulang, kalau teman-teman enggak coba mempraktikkan, kalau teman-teman cuma sekadar ah, coba deh hari ini pakai teknik yang ini. Besok pakai teknik yang lain. Saya yakin, aku yakin, pasti akan jadi gagal untuk sampai closing-nya. Karena pengalamanku pribadi, aku fokus nih pada hal-hal apa aja nih yang aku bawa karena gini setiap industri aku pelajari bagaimana how to sale-nya, how to closing-nya. Terus ketemu sama orang ini seperti apa? Aku pelajari se- sedemikian rupa gitu. Jadinya, jadinya akhirnya, aku bisa tepat nih menawarkan produk atau jasa yang aku jual karena aku betul-betul mempelajari sedemikian rupa tekniknya. Cukup satu teknik yang aku pelajari dan aku juga jadikan expert pada bidang atau produk yang aku pakai, yang aku jual, dan aku
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transkripsi: Transcript: "Nah jadi saya pasti bisa itu satu kalimat mantra yang e selalu saya yakinkan dan selalu saya ingatkan juga kepada diri saya sendiri saya pasti bisa Nah kalau kita balik ke video tadi oke memang Hidup itu tidak mudah ya akan banyak tangan rintangan godaan cobaan hinaan apalah pokoknya yang hidup berikan kepada kita gitu Em tapi kita harus diingatkan lagi sometimes kadang-kadang yang membuat kita bergerak itu adalah tujuan akhirnya diingatkan lagi akan mimpinya sekarang Seberapa penting enggak sih mimpi itu buat kalian penting enggak sih penting kalau hal itu penting kalian pasti akan selalu Cari jalan gitu Tapi kalau hal itu Enggak penting kalian pasti akan selalu cari alasan gitu jadi selalu ingat nah apa yang menggerakkan kita kayak tadi gimana sih caranya untuk bisa disiplin komitmen ya balik lagi sepenting apakah cita-cita dan tujuan itu untuk kamu kalau itu begitu penting pasti akan begitu banyak cara dan kalian akan terus berusaha and never give up gitu nah dan em kuncinya adalah lagi-lagi ya jangan hidup itu jangan hanya berdasarkan mood perasaan kalau kita lagi termotivasi kita kerjakan tapi kalau enggak ya udahlah gak usah Oke diingatkan lagi akan mimpinya dan trust me biasanya yang selalu menggerakkan kita adalah It must be bigger than yourself oke kadangkadang kita punya Mimpi untuk diri kita sendiri kita berusaha tapi akan ada batasnya di mana kita ngasa Ah udahlah gak apa l It's not Wor it gitu benar gak ya kan dan akhirnya kita menyerah So that's why you must find something bigger than yourself dan biasanya sesuatu yang lebih besar yang ada di dari luar diri kita sendiri itu yang pasti bisa menggerakkan nah buat saya pada saat itu zaman dulu em enggak mudah ya saya waktu itu benar-benar harus berproses karena saya enggak punya modal enggak punya kenalan enggak punya siapa-siapa benar-benar berproses saya kerja 14 jam tiap hari nonstop 7 hari selama seminggu saya bayar harga kesuksesan itu ditertawakan orang Dit teman-teman ditertawakan teman-teman juga gitu kan em Makanya kalau ada yang bilang hidup tidak semudah kata-kata Mary Riana ya saya bilang justru Mary Riana bilang hidup itu enggak mudah gitu tapi saya bilang Hidup itu memang tidak mudah tapi jangan pernah jadikan itu alasan untuk kita tidak mencoba Hidup itu memang tidak mudah tapi jangan pernah jadikan itu alasan untuk kita menyerah Nah jadi apa yang membuat saya terus bertahan dan komitmen dan memaksa diri saya untuk mendisiplinkan diri untuk terus bekerja pada satatu cuma satu Sebenarnya saya selalu ingat utang saya sungguh-sungguh ada utang yang harus saya bayar dan utangnya itu besar 40. 000 Singapore Dolar jadi sekitar Rp400 juta jadi di saat waktu itu benar-benar ya udah kerja capek Waduh panas-panas malam-malam ada saat di mana saya hampir menyerah tapi setiap kali saya mau menyerah saya selalu ingat hutang saya dan hutang itu kan enggak bisa hilang begitu aja ya pasti harus ada yang bayar kalau bukan saya yang bayar berarti Siapa yang bayar Pap mama mama gak bekerja Cuma ada Papa yang bekerja sedangkan kalau saya ngebayangin Papa yang usianya sudah tidak muda yang kesehatannya gak prima dan saya harus bayangin dia yang harus kerja keras di Indonesia dengan uang rupiah diconvert ke dolar untuk bayar hutang-hutang itu ya biasanya itu yang membuat saya pasti gak tega dan saya sel bilang harus ada yang capek Kalau bukan saya yang capek pasti beliau yang capek harus ada yang menderita kalau bukan saya menderita pasti yang menderita harus ada seseorang yang menggantikan posisi kita kan Nah jadi Biasanya seperti itu selalu membuat saya yang lebih baik saya yang masih muda yang punya lebih banyak kesempatan yang at least bayarannya Masih dolar at least saya masih bisa melakukan sesuatu jadi itu sih yang biasanya selalu mengingatkan dan menguatkan saya untuk oke hapus keringat hapus air mata berjuang lagi coba lagi gitu ya karena kalau bukan kita pasti akan ada orang lain yang akan menggantikan posisi kita jadi itu yang selalu membuat saya Terus kerja keras dan terus mendisiplinkan diri untuk memperjuangkan mimpi-mimpi itu semoga hal yang sama pun bisa kalian lakukan It must be bigger than [Musik] yourself banyak banget orang yang nanya ke saya Miss Mary Gimana sih caranya untuk bisa termotivasi setiap hari penasaran Sini sini sini caranya download aplikasi Mary Rihana karena saya percaya banget Seperti apa kamu 5 tahun mendatang itu amat sangat dipengaruhi dari Dengan siapa kamu bergaul apa yang kamu tonton apa yang kamu baca apa yang kamu dengar semua itu amat sangat berpengaruh makanya penting banget kamu untuk bisa mengisi semua itu dengan hal-hal yang positif dan itulah alasan kenapa saya menciptakan apps Mary Riana ada semuanya lengkap ada video-video [Musik] ada audio saya percaya saya bisa mencapai impian saya bisa ada quot ada artikel pokoknya semua lengkap isinya untuk kamu dan semuanya Tentu saja sangat positif Nah jadi buat kamu nih yang selama ini suka nanya ke saya Miss Mary apa nih kata-katanya hari ini What upday semuanya juga sudah ada di aplikasi Mary Rana kabar baiknya Hari ini saya juga inin membagikan satu hal yang spesial untuk kamu yaitu sebuah buku [Musik] gratis buku ini semoga bisa membantu kamu untuk berani bermimpi besar berani untuk mengambil langkah untuk mencapai mimpi-mimpi tersebut langsung aja Segera download aplikasi Mary Rihan udah ada di Play Store ada juga di App Store Awali harimu bersama Mary [Musik] Rihana pasti bisa Lukan ini keluarga bangsa dan negara saya bisa saya bisa laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Mengubah Hidupmu Menjadi Lebih Bermakna
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Mengubah Hidupmu Menjadi Lebih Bermakna
lesson: Mengubah Hidupmu Menjadi Lebih Bermakna
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points. Title: "MENGUBAH HIDUPMU MENJADI LEBIH BERMAKNA | Motivasi Merry | Merry Riana - YouTube" Transcript: "sekarang kan Miss udah jadi entrepreneur yang sukses investor dan content Creator nih Apakah itu passion dari Miss Mary Oke thank you terima kasih buat pertanyaannya Oke jadi lanjut lagi ceritanya ya boleh lanjut lagi ceritanya boleh banget thank Oke jadi tadi Berawal Dari Mimpi usia 20 tahun belum ngerti apa-apa tapi saya tahu saya harus berjuang Akhirnya sudahah saya bergerak saya mencoba banyak hal merendahkan hati supaya saya bisa meningkatkan jam terbang saya nah sampai akhirnya Tuhan sangat memberkati karena saya menghargai prosesnya dapat 1 juta dolar di usia 26 tahun nah em dan pada saat itu Akhirnya saya baru e mengetahui rahasia hidup yang sesungguhnya em kadang dulu saya pikir untuk bisa bahagia Saya pengin jadi orang sukses Saya pengin kalau makan tuh enggak perlu mikir-mikir enggak perlu ngihat harga saya bisa pesan gitu kan dan ketika saya bisa mencapai hal tersebut bisa bayar hutang bisa pergi jalan-jalan ke luar negeri bisa duduk naik bisnis class per Clas gitu kan saya pikir itu arti bahagia yang sesungguhnya Em tapi ketika saya mencapai semua itu terus terang ternyata ada banyak e kekosongan dan Saya bahkan saya ngerasa kok kayaknya lebih semangatan dulu ya ketika belum sukses dibandingkan pada saat itu ketika hidup sudah amat sangat nyaman ya dan di situlah akhirnya Em saya mulai mencari tahu dan akhirnya saya menemukan bahwa di hidup ini penting untuk punya yang namanya Purpose Nah jadi ada momen-momen di mana Saya mencari tahu tuh apa sih passion saya kalau gitu apa sih Purpose hidup saya ketika saya masih hidup nih dan masih bernafas di hidup ini pasti ada tujuan dong Sebenarnya Tuhan itu punya tujuan apa gitu untuk hidup saya Nah jadi di saat itulah saya mulai mencari tahu dan ini beda banget kalau sebelumnya di hidup saya Ya saya suka baca-baca buku-buku yang unleish the power Within gitu kan keluarkan Sisi terbaik dari kamu perjuangkan Gimana cara mencapai mimpi gitu ya tapi di momen-momen itu usia 27 28 tahun saya mulai membaca buku-buku seperti Purpose driven Life gitu kan buku-buku yang lebih spiritual Purpose itu apa hidup itu seperti apa gitu lebih meaningful dan akhirnya eh untuk pertama kalinya saya menulis dan merumuskan apa yang menjadi Purpose hidup saya itu di usia 28 tahun Saya masih ingat banget ketika saya menuliskan itu saya masih lagi hamil anak pertama dan ini yang saya tulis 15 tahun yang lalu dan sampai hari ini Ini masih terus reson di hati saya dan saya Tuliskan the purpose of My Life is to be significant as goding Miracle enjoying everyingle moment of my mirac life with my one and testifying my blessed life story to the world as a gi of love for myself and others jadi saya merumuskan tujuan hidup saya saya harus menjadi orang yang besar signifikan saya harus menjadi orang yang besar di Apun pilihan bidang yang saya pilih saya harus menjadi yang terbaik di situ bukan untuk menunjukkan kehebatan saya tapi untuk menunjukkan kehebatan Tuhan atas hidup saya karena dari zaman dulu saya selalu terinspirasi kalau ada orang hebat zaman kecil ya Ketika saya lagi nonton t Ketika saya ngihat Susi Susanti lagi menang Olimpiade terus dia buat tanda salib itu bagi saya rasanya kayak wow kayak Wow hebat aja gitu kayak wah anak tuhan itu hebat dan orang hebat itu pasti anak tuhan gitu Jadi saya selalu Terkesima gitu dengan orang-orang seperti itu Jadi saya juga pengin apapun bidang pilihan saya saya harus menjadi yang terbaik untuk menunjukkan Kebesaran Tuhan atas hidup saya and enjoying Every Moment Of My mirac Life Dan saya merasa hidup saya tuh seperti keajaiban gak pernah ngebayangin gitu tapi bisa tuhan izinkan untuk terjadi dan saya ada proses yang saya jalani tapi saya memilih menjalani proses itu saya ingin menjalaninya dengan sukacita bersama orang-orang yang saya cintai maka saya Tuliskan di situ andestif my blessory to the dancitakan proses perjalanan itu kepada orang-orang sebagai kesaksian nyata atas hidup saya sebagai hadiah dan juga pengingat untuk saya dan untuk orang-orang lain mendengarkannya karena mungkin mereka juga dalam proses itu jadi ini yang saya rumuskan 15 tahun yang lalu dan yang ini menjadi Kompas besar di hidup saya bagaimana akhirnya saya bisa melakukan banyak hal di hidup saya sampai hari ini that is the purpose [Musik] banyak banget orang yang nanya ke saya Miss Mary Gimana sih caranya untuk bisa termotivasi setiap hari penasaran Sini sini sini caranya download aplikasi Mary Rihana karena saya percaya banget Seperti apa kamu 5 tahun mendatang itu amat sangat dipengaruhi dari Dengan siapa kamu bergaul apa yang kamu tonton apa yang kamu baca apa yang kamu dengar semua itu amat sangat berpengar makanya penting banget kamu untuk bisa mengisi semua itu dengan hal-hal yang positif dan itulah alasan kenapa saya menciptakan apps Mary Riana ada semuanya lengkap ada [Musik] video-video ada audio saya percaya saya bisa mencapai impian saya bisa ada quotes ada artikel pokoknya semua lengkap isinya untuk kamu dan semuanya Tentu saja sangat positif Nah jadi buat kamu nih yang selama ini suka nanya ke saya Miss Mary apa nih kata-katanya hari ini what's of the day semuanya juga sudah ada di aplikasi Mary Rihan kabar baiknya Hari ini saya juga ingin membagikan satu hal yang spesial untuk kamu yaitu sebuah buku [Musik] gratis buku ini semoga bisa membantu kamu untuk berani bermipi besar berani untuk mengambil langkah untuk mencapai mipi-mipi tersebut langsung aja Segera download aplikasi Mary Rihana udah ada di Play Store ada juga di App Store Awali harimu sama Mar [Musik] Rana pasti bisaukan in keluarga bangsa dan negara saya bisa laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Formula Sukses Mengatur Prioritas
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Formula Sukses Mengatur Prioritas
lesson: Formula Sukses Mengatur Prioritas
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points. Title: "FORMULA SUKSES MENGATUR PRIORITAS | Motivasi Merry | Merry Riana - YouTube" Transcript: "Mami Mary ini juga entrepreneur content Creator dan itu aku ngalami sendiri banyak banget yang harus dikerjakan dan kewalahan banget gitu dan aku penasaran gimana cara Mami Mary ini bisa menhandle itu semua dan juga kayak bisa gimana caranya bisa terus jalan dan thriving for that success gitu aku pengin tahu gitu itu aja Thank you Thank you Thank You Tepuk tangan dulu dong Wow kalau B tahu kamu umur berapa Umur berapa Umur berapa Aku umur 23 23 Wow masih muda-muda ya oke separuh umurku C separuh 43 43 Oke Oke kalau gitu Saya jawab Em Oke kalau buat buat saya mungkin ini Makanya banyak orang selalu bilang Wah Miss Mary Kok bisa ya jadi entrepreneur jadi content Creator jadi investor udah gitu ee sekarang juga saya istri dari suami saya udah gitu Ibu dari dua anak saya gitu banyak banget gitu kan pekerjaannya well saya selalu percaya semua itu ada musimnya So can we have everything in this world Yes but not all at the same time gitu tapi enggak semuanya sekaligus Saya bisa melakukan sekarang ini semua ya karena saya berproses dan itu berarti 25 tahun di hidup saya is my journey gitu di titik ini tapi ketika pertama kali saya memulai saya percaya dengan namanya fokus jadi ketika waktu itu Eh saya memulai eh usaha Oke berarti cerita dikit ya jadi saya nikahnya muda sebenarnya ee saya nikah umur 24 jadi begitu lulus kuliah itu sudahudah langsung ee di Pinang C ya di Pinang ya langsung tunangan dan nikahnya nomor 24 e ketemunya ketemu jodohnya saya pun juga di ee di acara gereja ya Jadi kalau misalnya ada bilang cari dulu Kerajaan Tuhan maka semuanya akan ditambahkan jodoh akan didekatkan itu benar ya Jadi tapi carinya harus di tempat yang benar ya tempat benar dan ini bukan hanya saya karena kebetulan di tempat ini pun juga ada sahabat lama saya sama-sama berjuang dari ntu ya Ada mami Vera dan Papi Andi ya Kanya ada di sini ini dua-duanya sama-sama di nutu ya dan dua-duanya juga sama-sama ketemu Karena kita cari Tuhan ya ya kan jadi sama-sama di catholic student apostol di Singapura di ntu waktu itu ya Jadi kita komunitas Katolik oke nah jadi ketika waktu itu saya nikah karena waktu itu masih baru berjuang baru baru bangun bisnis eh kita tahu nih bakalan sibuk banget nih pastinya karena kan kita juga namanya juga baru merintis Nah makanya pada saat itu Eh kita memutuskan kalau gitu em nanti e membangun keluarganya sama punya anak-anaknya Nanti aja ketika sudah lebih Stable gitu jadi akhirnya kita fokus ke bisnis nah dan akhirnya udah e usia 28 baru saya punya anak ya kan dan puji tuhan dikaruniakan ee dipercayakan dengan dua anak dan seterusnya jadi semua itu saya selalu percaya ada musimnya dan ada tahapnya dan ketika saya bisnis pun saya fokus saya Enggak ngerjain banyak hal saya cuma ngerjain satu waktu itu di bisnis Jasa Keuangan saya yang saya besarkan meritan organization di Singapura nah em ketika pertama kali saya kembali ke Indonesia pun saya juga fokus karena saya tahu passionnya itu di bidang education jadi walaupun kembali ke Indonesia ada banyak banget tawaran Miss Mary kalau gitu Bikin E ageny aja di di Indonesia Miss Miri bikin restoran Miss Miri jadi property developer yang lebih banyak cuannya gitu dibanding dunia edukasi banyak tw waran tapi have to careful withunity because opportunity can be a dist not is a good opportunity ya good opportunity too much it can be a distraction buat kita kan jadi saya fokus saya bangun khusus benar-benar education kita bangun Mary Rana Learning Center kita bangun Mary Rana Life Academy waktu itu belum jadi content Creator benar-benar cuma ya udah itu yang difokuskan nah tapi ketika itu sudah mulai establish ya akhirnya saya mulai lebih memfokuskan Oke karena Tuhan sudah kasih saya banyak berkat Ya udah saya pengin jadi content Creator dan baru Akhirnya saya mulai merumuskan bikin podcast e bikin lagu-lagu dan seterusnya jadi semua itu bertahap ya jadi eh dan sekarang Ketika saya mulai sebagai investor pun itu juga another Season of My Life chapter Ketika saya usia 40 tahun jadi 3 tahun yang lalu gitu Ketika saya ada udah membangun dua ini ya saya merasa Tuhan pengin saya melakukan satu lagi chapter di hidup saya baru Saya terusin hal itu jadi semua itu bertahap dan karena itu bertahap Makanya lebih mudah untuk saya mengembangkannya tentu saja semuanya tetap harus ada alokasi waktu tapi di saat kita baru merintis kan kita butuh all dan fokus di sana gitu nah jadi kalau sekarang tig ini caranya maning prior Jadi tergantung yang mana mau diprioritaskan tapi lagi-lagi ketika merintis ingat baru lanjutkan ke yang berikutnya semoga menjawab [Musik] pertanyaan banyak banget orang yang nanya ke saya Miss Mary Gimana sih caranya untuk bisa termotivasi setiap hari penasaran Sini sini sini caranya download aplikasi Mary Riana karena saya percaya banget Seperti apa kamu 5 tahun mendatang itu amat sangat dipengaruhi dari Dengan siapa kamu bergaul apa yang kamu tonton apa yang kamu baca apa yang kamu dengar semua itu amat sangat berpengaruh makanya penting banget kamu untuk bisa mengisi semua itu dengan hal-hal yang positif dan itulah alasan kenapa saya menciptakan apps Mary Rihana ada semuanya lengkap ada [Musik] video-video ada audio saya percaya saya bisa mencapai impian saya bisa ada quotes ada artikel pokoknya semua lengkap isinya untuk kamu dan semuanya Tentu saja sangat positif Nah jadi buat kamu nih yang selama ini suka nanya ke saya Miss Mary apa nih kata-katanya hari ini Whats of today semuanya juga sudah ada di aplikasi Mary Rihana kabar baiknya Hari ini saya juga ingin membagikan satu hal yang spesial untuk kamu yaitu sebuah buku gratis h buku ini semoga bisa membantu kamu untuk berani bermipi besar berani untuk mengambil langkah untuk mencapai mipi-mipi tersebut langsung aja Segera download aplikasi Mary Rihana udah ada di Play Store ada juga di App Store Awali harimu bersama Mary [Musik] rihanati bisauk keluarga bangsa dan negara saya bisa ah laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Mengubah Bakat & Minat Menjadi Berkat
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Mengubah Bakat & Minat Menjadi Berkat
lesson: Mengubah Bakat & Minat Menjadi Berkat
transkripsi: Transcript: "Nah jadi em di hidup ini saya rumuskan Sebenarnya ada tiga hal ya yang pertama itu profit yang kedua itu adalah passion dan yang terakhir adalah Purpose Jadi apa yang membuat orang itu bergerak yang pertama kadang-kadang di level yang pertama itu karena profit profit itu berarti karena keuntungan ya keuntungan itu berarti ya kita ingin bayar hutang kita pengin Hidup baik Kalau berbisnis pasti harus ada profitnya dan Enggak ada enggak ada salahnya dengan itu sebenarnya ya kan karena itu membuat kita untuk bergerak tapi kalau anda sudah berada di situ coba gali lagi apakah mungkin ada yang jauh lebih dari segi profit semata duniawi ya itu passion dan yang ujungnya Purpose gitu saya menemukan Purpose saya nah sekarang passion dan apa hubungannya tadi dengan e entrepreneur content Creator dan investor Nah jadi karena saya tahu ini tujuan akhir saya terus aplikasinya Seperti apa Nah buat saya emion itu saya bagi menjadi tiga hal em Bagaimana kita bisa menyatukan bakat kita minat kita dan mengubahnya menjadi berkat jadi bagi saya untuk simpelnya Ini tiga ini bakat minat dan berkat gitu Jadi saya mulai menggali lagi lagi nih kalau gitu minat saya apa ya apa sih yang menjadi minat saya em apa yang menjadi rasa keinginan tu saya dan ketika saya Look Back saya tuh minat banget dengan namanya education karena menurut saya education itu sesuatu yang yang sangat dekat di hati saya education akhirnya mengubah hidup saya dan personal education khususnya self development itu yang menjadi minat saya yang selalu Saya suka banget gitu belajar dan membagikan Emm apa yang menjadi bakat bakat itu berarti sesuatu yang kalian bisa lakukan dengan excellent jauh di atas rata-rata nah pada saat itu ya salah satu bakat saya dan Tuhan menaruhkan itu ya my voice Saya merasakan bahwa eh saya punya kemampuan untuk bisa bersuara dan menyuarakan hal-hal yang baik dan itu yang yang akhirnya saya kembangkan juga dan itu yang saya ubah menjadi berkat Nah jadi dari tiga Hal inilah akhirnya menjadi tiga hal yang EE menjadi benang merah yang membuat saya melakukan apa yang saya lakukan di Indonesia saat ini as entrepreneur Fokus saya sekarang di bidang education Khususnya buat kids and teens ya karena sebagai ibu yang punya dua orang anak saya percaya kalau anak-anak itu Ah bisa punya karakter dan tahu gitu yang mana yang benar dari awal itu akan jauh lebih baik em dan karena Tuhan juga sudah memberikan saya begitu banyak kepercayaan dengan jutaan followers eh akhirnya saya menggunakan platform itu untuk menyuarakan kebaikan hal-hal yang baik em enggak harus christians pakai Bible tapi definitely itu Christian value in universal language gitu as a content Creator E dan sekarang as a investor ya definitely Saya juga membantu para UMKM UMK untuk naik kelas dengan beberapa lini-lini bisnis yang kita lakukan Nah jadi tiga hal yang saya lakukan sekarang ini sungguh-sungguh yang sesuai dengan perp saya ya dan sesuai dengan bakat minat dan semoga yang saya lakukan hari ini bisa jadi berkat juga jadi bukan hanya income tapi impact jadi that is the choice that I Made yang saya jalani sampai hari ini [Musik] banyak banget orang yang nanya ke saya Miss Mary Gimana sih caranya untuk bisa termotivasi setiap hari penasaran Sini sini sini caranya download aplikasi Mary Rihana karena saya percaya banget Seperti apa kamu 5 tahun mendatang itu amat sangat dipengaruhi dari Dengan siapa kamu bergaul apa yang kamu tonton apa yang kamu baca apa yang kamu dengar semua itu amat sangat berpengaruh makanya penting banget kamu untuk bisa mengisi semua itu dengan hal-hal yang positif dan itulah alasan kenapa saya menciptakan apps Mary Rihana ada semuanya lengkap ada video-video ada audio saya percaya saya bisa mencapai impian saya bisa ada quotes ada artikel pokoknya semua lengkap isinya untuk kamu dan semuanya Tentu saja sangat positif Nah jadi buat kamu nih yang selama ini suka nanya ke saya Miss Mary apa nih kata-katanya hari ini what's of today semuanya juga sudah ada di aplikasi Mary Rihana kabar baiknya Hari ini saya juga ingin membagikan satu hal yang spesial untuk kamu yaitu sebuah buku [Musik] gratis buku ini semoga bisa membantu kamu untuk berani bermimpi besar berani untuk mengambil langkah untuk mencapai miipi tersebut langsung aja Segera download aplikasi Mary Rihan udah ada di Play Store ada juga di App Store Awali harimu bersama Mary Riana [Musik] saya pasti bisa lakukan ini unuk keluarga bangsa dan negara saya bisa saya bisa laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Belum Tau Passion Tapi Tetap Bisa Sukses, Kok Bisa? Mindset Yang Akan Mengubah Hidup Kamu
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Mindset Yang Akan Mengubah Hidup Kamu
lesson: Belum Tau Passion Tapi Tetap Bisa Sukses, Kok Bisa?
transkripsi: Transcript: "full Neni pertanyaan banyak orang bukan hanya generasi muda bukan hanya generasi milenial bahkan yang usianya 30-40 tahun pesonanya sebenarnya fashion itu apa sih Kok sampai umur gini saya belum menemukan passion saya gitu terus banyak mitos orang berpikir bahwa kalau saya enggak top fashion saya apa enggak atau percaya atau batasnya gak bisa sukses nih Nah jadi pertama-tama saya ingin memberikan pandangan yang berbeda dulu oke pertama-tama Saya ingin bilang kalau kalian sampai hari ini belum tahu fashion apa belum tahu apa yang bisa dilakukan bukan berarti kalau nggak bisa sukses okedance nothing wrong with you Oh itu itu harus dibenarkannya dress nothing wrong with you dan bahkan nih bukan berarti kalau kamu nggak tahu fashion yang enggak bisa sukses contohnya saya sendiri sebenarnya pertama kali Ketika saya berjuang di Singapura dan dapat 1000008e masa 20 tahun Pada saat itu saya masih enggak tahu fashion itu apa saya masih enggak tahu Perpres saya itu apa gitu tapi pada saat itu saya tahu saya punya tujuan yang jelas tujuannya waktu saya pengen berhutang sukses kegigihan kesungguhan dan akhirnya tanpa mengetahui fashion pun tak bisa berhasil tapi karena hari ini kamu nonton acara ini kamu akan belajar lebih banyak lagi kalau kamu tahu fashion kamu apa perjalanan enterpreneurship kamu perjuangan wirausaha Kamu takkan jauh lebih menyenangkan jadi ketika kamu mengetahui pasien kamu bukan berarti perjalanannya akan menjadi lebih muda tapi akan menyenangkan karena kamu cuma alasan yang kuat untuk melakukan kamu suka [Musik] Hai ini pertama-tama fashion itu enggak pernah hilang jadi nggak perlu ditemukan ini bukan untuk ditemukan bukan untuk dicari tapi untuk disadari Nah jadi ini yang menurut saya Pemahaman konsep ini harus harus lebih jelas karena kalau kita mencari seakan-akan kita carinya dimana ya Kita cuman cari keluarga itu dimana ya padahal fashion itu harusnya disadari itu semua tuh udah ada didalam diri kita kita sendiri yang tahu jawabannya tapi kita butuh waktu untuk benar-benar meluangkan waktu untuk bertanya ke diri sendiri meluangkan waktu untuk mengenali diri sendiri menyadari apa perasaan kita baru dari situ kita bisa benar-benar menyadari atau fashion kita sesungguhnya ini itu ya Jadi bukan untuk dicari tapi untuk disadari bukan berada diluar ada di mana Tapi sebenarnya semuaadadisini kita harus menggali itu hai hahaha jadi tuh dua pemahaman yang paling mendasar dan semoga kalau pemahaman ini sudah benar akan lebih mudah untuk kalian bisa menyadari fashion kamu yang sesungguhnya oke itu KYT Hai banget Hai diaplikasi Merry Riana tersedia lengkap video video YouTube terbaru saya artikel yang aku Depot inspirasi koleksi mercendais workshop dan seminar yang bisa kamu dapatkan free dan download sekarang juga gratis [Musik] rasanya bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijaunya tumbuhan demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: 3 Cara Tetap Optimis Meskipun Harimu Masih Di Masa Sulit
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: 3 Cara Tetap Optimis Meskipun Harimu Masih Di Masa Sulit
lesson: 3 Cara Tetap Optimis Meskipun Harimu Masih Di Masa Sulit
transkripsi: Transcript: "di [Musik] Indonesia seperti apa kamu lima tahun mendatang itu tergantung dari Dengan siapa kamu bergaul Buku apa yang kamu baca apa yang kamu tonton apa yang kamu dengar itu amat sangat sangat sangat sangat berpengaruh Jadi kalau kamu ingin menjadi orang yang lebih positif dan lebih optimis keep berarti kamu punya pilihan Pilih tontonan Jangan hanya menonton hal-hal negatif Jangan dengarkan lagu-lagu yang negatif Jangan hanya membaca hal-hal negatif gitu Dan Kamu punya kemampuan untuk bisa mensortir hal-hal yang masuk kedalam pikiran dan dan dan pendengaran kamu kalau sampai hari ini nih kadang-kadang kita menjaga banget kebersihan makanan menjaga banget kalau bisa Wah jangan sampai makanan yang masuk kedalam tubuh kita itu kotor karena Takutnya nanti sakit ya kan tapi kadang kita menjaga makanan yang masuk tapi itu enggak menjaga yang masuk kedalam pikiran h dan apa Oh news yang kita dengar gitu dan itu amat sangat pengamat sangat-sangat berpengaruh Jadi kalau buat saya sendiri kadang memang ada berita Ya tapi kalau misalnya beritanya itu terlalu negatif ya saya selalu punya jatah saya sendiri gitu untuk udah kayak sudah cukup dengerin hal-hal negatif sudah cukup baca berita-berita tentang hal-hal yang uang ada banyak korban lah beginilah sini meninggal Lah terus dikit ini belum ketemu lah ini berantem sama siapa Dan Seterusnya saya punya datanya sendiri jadi udah stop dan Saya biasanya matiin sehingga Nona Apalagi itu dan saya baca buku saya dengerin video-video yang lebih positif yg Saya menulis gitu hal-hal yang ada dipikiran saya jadi kita punya pilihan untuk bisa melakukan hal itu m dan menurut saya Agin apa yang kita lakukan spesial tadi itu amat sangat berpengaruh sih gitu Hai aaj Justru karena kita jenuh karena kita kenapa sih Orang jenuh Juned mungkin karena Bosen kenapa bosan karena kita nggak tau mau ngapain ya gitu-gitu aja kita merasa terbatas kita merasa nggak bisa ini gue bisa itu terus jadi bingung padahal menurut saya ini adalah waktu yang sangat tepat untuk kamu bisa mencoba hal-hal yang mungkin selama ini kamu berdoa dan berharap Coba deh ingat-ingat lagi di dalam hidup kamu pernah nggak sih kamu berpikir Coba ya kalau saya punya waktu seharian dirumah Waduh saya pasti bisa olahraga terus berada resepsi turun sekarang adalah waktunya bisa melakukan hal itu untuk kamu yang selama ini mungkin dari dulu pengen bikin konten YouTube terus kamu mengeluh aduh kerjaan di kantorku sibuk banget coba kalau saya punya waktu luang gitu sih Pasti bisa bikin konten konten YouTube ya Sekar waktunya kamu punya waktu satu bulan di rumah termasuk juga yang besar mau menulis buku kalau selama ini pikir Aduh ide sih banyak nih nyeri tapi saya nggak punya waktu nih Coba aja kalau saya punya waktu di rumah seminggu aja jadi tuh pasti satu buku Nah sekarang adalah waktunya jadi sekarang ada waktu dimana kamu bisa mencoba begitu banyak hal mimpi-mimpi kamu yang sebelumnya nggak pernah kamu coba ini adalah waktu yang tepat yang tayang ngelukis selesai kemarin baru order ini kanvas sama cat iseng sama ini enggak pernah lukis melukis yaudah saya mencoba masa selama ini jarang banget ke dapur Tapi yaudah Mumpung ada waktu Kenapa mencoba yang akhirnya mencoba masa hal-hal sederhana ya kan bikin konten konten YouTube bikin ini webinar Ini pertama kalinya saya Om apa namanya mendownload aplikasi Zoom dan familiar with gitu jadi ketika kita bisa mencoba dan mau dan berani untuk mencoba sesuatu yang baru itu enggak akan pernah bosen sih jadi yang membatasi itu adalah pikiran dan mindset kita bukan keadaan bukan sekeliling kita Hai cara untuk bisa menggerakkan orang itu bukan dengan dikasih nasehat tapi dengan ditunjukkan dilakukan dilakukan bersama-sama Jadi kalau masih kamu ingin menyemangati semua apa orang-orang di rumah supaya mereka berfikir hal-hal negatif ia pertama kamu bisa Nyalain tv oke segitu ke channel YouTube Merry Riana terus rumahnya nonton channel Perry Rihanna artintinya adalah kamu yang punya remote control kamu bisa menunjukkan menampilkan sesuatu yang hal yang positif atau aja yang ambil Eh jangan main gadget terus ayo baca buku daripada nyuruh-nyuruh mendingan Ya udah langsung kita baca buku bareng-bareng kita eh hari ini kita gambar kita barengan gitu Jadi dengan tindakan itu akan jauh lebih menggerakkan tindakan akan menggerakkan bukan bukan hanya disuruh-suruh sana sini Oke jadi itu sih menurut saya Karena energi itu kan bisa ditularkan hai hai hai hai Hai diaplikasi Merry Riana tersedia lengkap video video YouTube terbaru saya artikel yang aktif Depot inspirasi koleksi mercenary workshop dan seminar yang bisa kamu dapatkan free dan download sekarang juga gratis [Musik] [Tepuk tangan] [Musik] [Tepuk tangan] bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijaunya tumbuhan demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Cara Menjadi Berbeda dan Kreatif Dari Orang Lain
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Cara Menjadi Berbeda dan Kreatif Dari Orang Lain
lesson: Cara Menjadi Berbeda dan Kreatif Dari Orang Lain
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "CARA MENJADI BERBEDA DAN KREATIF DARI ORANG LAIN | Motivasi Merry | Merry Riana - YouTube"
Transcript: "kreatif menurut saya penting salah satu buku yang menginspirasi saya itu bukunya se Godin e Purple cow dan salah satu coach yang paling paling relevan adalah sedikit lebih beda lebih baik daripada sedikit lebih baik sedikit lebih beda lebih baik daripada sedikit lebih baik jadi untuk bisa menjadi beda itu penting apalagi di zaman sekarang karena semua orang pesannya sama gitu Dan Dia memberikan ilustrasi jadi suatu hari dia lagi pergi ke ke ke ke Perancis gitu ya di ee di perjalanan terus dia ngelihat Wah ada banyak sapi wah indah banget ya pemandangannya Wah bagus namanya kita baru pertama kali lihat indah bagus gitu tapi banyak lama-lama 5 menit 15 menit 20 menit yang tadinya Indah Bagus lama-lama jadi biasa jadi bosan nah terus saya bayangin bayangin kalau saya tiba-tiba sekali Dari semua sapi-sapi yang Ind itu tiba-tiba ada satu yang aneh gitu Kan Ungu nah itu jadi tiba-tiba menarik perhatian Nah menusnya itu penting banget nah jadi e relevansinya apa di dalam bisnis saya pun dari Mary Riana gr dan juga sekarang beberapa bisnis unit yang ada di Mary Riana grup kita selalu eh mencoba mencari pembeda supaya bisa dilihat dan dilirik oleh orang lain Nah jadi ketika pertama kali waktu itu kan tadi saya cerita ya saya membangun Mary Rihan education Maryana education itu salah satu awalnya kita bikin program live camp untuk anak-anak kids and tes kita juga Mary leing center tempat belajar khususnya untuk public speaking Smart learning character building nah Apa yang membedakan yang membedakan adalah Eh kita e membuatnya dengan experience jadi main game karena salah satu cara untuk bisa mengajarkan anak ini adalah lewat permainan lewat game nah jadi kita menciptakan game-game yang relevan gameennya ini bukan cuma kayak game team building biasa gitu ya tapi benar-benar game yang fun yang anak itu benar-benar bakal terengage banget nah jadi kalau kayak di cam kita kita ada ada beberapa game eh ada yang benar-benar main main Lego secara Advance ada juga bahkan anak-anak zaman sekarang kan suka banget main e apa namanya computer games RPG gitu kan bermain strategi Nah sekarang gimana caranya membuat permainan strategi seperti itu tapi kita ngajarin character building Nah jadi di salah satu l itu kita bikin ada namanya business Empire mainan itu benar-benar kayak strategi kita harus mendominasi Serang ini ngumpulin e apa silver silver bisa jadi m jadi gold dan seterusnya jadi benar-benar seperti kayak lagi di game yang memang relevan dengan mereka dan ternyata itu sangat efektif Nah jadi ini salah satu dari banyak hal yang memang kita lakukan Harus berpikir Berbeda sehingga menjadi pembeda kalau beda orang jadi akan noleh at noleh Dulah kalau noleh dia coba ternyata bagus ya dia akan kembali [Musik] lagi jadi ini pertanyaan memang selalu saya tanyakan setiap 10 tahun karena saya sudah bilang ya saya selalu punya resolusi Jadi kalau 40 sampai 50 resolusi saya selalu jelas untuk menciptakan dampak positif dari Indonesia untuk dunia itu benar-benar end goal-nya saya dan saya kasih waktu Berarti sebelum usia 50 tahun ya kan berarti mungkin sekitar 3 to F Years from masih 20 tahun lagi Amin Amin Amin ya 43 tahun ini ya jadi sekitar 7 tahun ke depan oke tapi kalau buat saya saya Amini E 3 tahun mendatang ya semoga Mary Rana GR juga bisa Ipo E dan mdik E dan juga MD Capital sekarang kita juga ada mdik dan MD Capital ya kita bisa menelurkan dan membantu lebih banyak lagi UKM UKM benar-benar mencetak 1 juta dolar pertama mereka gitu milliun dolarar company karena ini benar-benar saya tuh meyakini banget saya selalu bilang UKM itu kalau di otak anda semua UKM itu apa usaha kecil menengah Oke tapi saya melihat UKM itu bagi saya adalah usaha keren miliaran wow I usaha keren miliaran pertama itu keren Kenapa karena apa yang anda lakukan itu benar-benar keren ini bukan hanya tentang perusahaan ya bukan buka restoran tapi buka lapangan pekerjaan dan apa yang kali tuh keren gitu dari dari martabak lah dari baju lah dari baju tengun lah dari jasa lah jasa apapun itu gitu Jadi jangan pernah mengecilkan karena itu Indonesia tuh itu yang kulinernya bajunya makanannya gitu Bukan yang kayak cuma bukan cuma Kayak valuasi-valuasi di PowerPoint doang yang enggak ada bisnisnya gitu kan Nah jadi the real busis of Indonesia menurut saya mayoritas itu benar-benar UKM produk real itu keren Oke dan karena itu keren sebenarnya itu bisa jadi miliaran Jadi bukan usahanya cuma kecil doang cuma dari dapur awalnya dari dapur tapi dari dapur bisa men dunia gitu kan Nah bisa miliaran tapi untuk bisa menjadi miliaran berarti harus dilakukan dengan benar dengan cara yang benar gitu Nah untuk melakukan dengan benar Berarti ada ada strateginya ada caranya gitu nah jadi Eh ini yang benar-benar sungguh sungguh-sungguh yang kita usahakan dan kita memang lakukan dan sedang kita bantu em karena kami itu tergantung proses stage-nya ya karena Setiap stage itu berbeda enggak semuanya langsung butuh-butuh uang ada butuh pendampingan butuh diberesin dulu butuh penajaman dulu nanti ketika mereka butuh baru mereka butuh uang nah jadinya eh itulah yang menjadi e fokus yang saya dan juga suami saya lakukan dan bersama dengan partner kita juga davoraharjo ada Fredy darbawan juga ya itu dan semoga 5 tahun mendatang ya bukan hanya satu dua company aja tapi banyak yang juga bisa nemenin Sal brand Unicorn amin amin Iya dan Eh yang tadi mendunia gitu [Musik] Amin di aplikasi Mary Rihana tersedia lengkap video-video YouTube terbaru saya artikel yang up to date post inspirasi koleksi merchandaise shop dan seminar yang bisa kamu dapatkan free dan download sekarang juga gratis pasti bisa lakukan ini unuk keluarga bangsa dan negara saya bisa saya bisa laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Mengambil Keputusan yang Cepat, Tepat dan No Debat
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Mengambil Keputusan yang Cepat, Tepat dan No Debat
lesson: Mengambil Keputusan yang Cepat, Tepat dan No Debat
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points. Title: "MENGAMBIL KEPUTUSAN YANG CEPAT, TEPAT DAN NO DEBAT | Motivasi Merry | Merry Riana" Transcript: "Gimana caranya mengambil keputusan yang tepat dan cepat gitu dan no debat ya menurut pengalaman saya pribadi enggak ada keputusan yang tepat yang diambil dengan cara cepat oke artinya keputusan yang paling tepat itu adalah keputusan yang setelah kita lakukan pastinya kita take action terus habis itu oh ada improvement nih keputusan yang tepat itu selalu akan berevolusi karena selalu akan ada lebih baik lagi lebih baik lebih baik lagi dan itu makanya prosesnya enggak cepat menurut saya nah kalau tadi saya kasih tahu cerita saya ya saya punya mimpi ee ulang tahun ke-20 ulang tahun ke-20 tapi ketika saya pertama kali mulai bisnis saya itu adalah umur 2000 2002 berarti 2 tahun kemudian 2002 begitu saya lulus dan begitu benar-benar saya as a business owner itu 2004 sebenarnya 4 tahun kemudian ya jadi bukannya Eh bukannya langsung cepat ini ak bel keputusan yang tepat tapi keputusan yang tepat itu menjadi tepat karena proses yang akhirnya menajamkan Ketika saya pertama kali punya misi ingin menciptakan dampak positif untuk jutaan orang khususnya di Indonesia itu yang saya mau itu idenya Oke butuh saya waktu ada yang ingat enggak saya kembali ke Indonesia benar-benar bangun di garasi dan menjual bisnis saya Tahun berapa ada yang ingat 2014 Butuh waktu berapa tahun 4 tahun 4 tahun 4 tahun itu cepat atau enggak tergantung ada yang bilang cepat lama banget tapi butuh waktu untuk bisa menajamkan Dan memakeure itu menjadi lebih baik lagi lebih baik lagi lebih baik lagi baru Akhirnya saya benar-benar jual bisnis mulai dari sini dan seterusnya nah sama Ketika saya e membangun E mdik mdik itu adalah hasil e anak yang terlahir ya dari resolusi Ketika saya ulang tahun ke-40 resolusi saya ke-40 adalah Saya ingin bisa menciptakan dampak positif dari Indonesia untuk dunia oke dan salah satu kendaraan yang saya pikir adalah ingin membantu para ukm-ukm 2020 pada saat itu anda tahu 2020 itu pandemi enggak bisa ke mana-mana gimana gimana realalisasinya ya kan nah butuh waktu beberapa tahun sampai akhirnya sekarang kita bisa punya mdic ditelurkan jadi keputusan yang tepat itu yang benar-benar tepat enggak bisa diambil dalam waktu cepat Oke tapi itu akan di-improve makanya saya selalu bilang done is better than perfect karena kesempurnaan itu yang dicapai dengan dengan tindakan Nah jadi salah satu caranya buat yang praktis nih yang bisa anda lakukan adalah Saya yakin anda pernah dengar slogan mulai aja dulu Betul Oke semuanya bilang mulai aja dulu pasti jelek nah apa yang saya maksud Oke Karena musuh terbesar dari kesuksesan itu bukan kegagalan musuh terbesar dari kesukesanegagal kegagalan itu Temannya sebenarnya selalu berdampingan musuh terbesar dari kesuksesan adalah ketakutan takut gagal takut salah takut diomongin orang takut rugi Ya kan ketakutan Nah maka Dar saya bilang mulai aja dulu pasti jelek bukan untuk mengurangi semangat Anda tapi untuk bisa menunjukkan bahwa Ya namanya juga baru mulai Pasti enggak sempurna tapi jangan berhenti di situ jalan lagi coba lagi improve lagi artinya kalau Anda mulai terus gagal eh ternyata salah jangan bffer jangan kaget yah kok salah kurangi waktu kagetnya Ya enggak perlu kaget sudah pasti salah ah pasti gagal Ah pasti jelek jalan aja dulu lanjut lagi dulu improve dulu gitu Jadi itu rumus buat saya sih biasanya meng expect the Unexpected jadi Semoga bisa menjawab Ya ini benar-benar dari pengalaman pribadi yang saya alami dan saya yakini dan saya jalani sampai hari [Musik] ini di aplikasi Mar R tersedia lengkap video-video YouTube terbaru sayakel yang to date PST inspirasi koleksi merchandaise workshop dan seminar yang bisa kamu dapatkan free dan download sekarang juga gratis saya pasti bisa Lukan in keluarga bangsa dan negara saya bisa saya bisa laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"

judul kursus: Mindset Dengan Skillset, Mana yang Lebih Penting?
nama institusi: Merry Riana Group
chapter: Mindset Dengan Skillset, Mana yang Lebih Penting?
lesson: Mindset Dengan Skillset, Mana yang Lebih Penting?
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points. Title: "MINDSET DENGAN SKILLSET, MANA YANG LEBIH PENTING?? | Motivasi Merry | Merry Riana" Transcript: "Hari ini saya berdiri di sini mungkin lebih menceritakan banyak tentang entrepreneurship Journey ya pengalaman sebagai seorang entrepreneur Nah mungkin Sebelumnya saya pengin tanya dulu nih siapa dari Anda di sini yang e benar-benar pelaku bisnis entrepreneur dan punya bisnis sendiri Coba kita lihat ya Oh oke ya mayoritas ya oke nah sekarang Saya pengin tanya Siapa dari Anda yang bisnis yang Anda jalani sekarang ini adalah bisnis yang di diwariskan enggak ada satu pun warisan dari kakek warisan dari orang tua enggak ada Oke siapa yang bisnis sekarang yang anda jalani ini benar-benar anda ciptakan sendiri dan anda lahirkan sendiri wow oke thank you kalau gitu anda semua bisa sangat relate dengan apa yang akan saya sharingkan my entrepreneurship Journey mungkin kalau orang tahu Mary Rihan kadang-kadang ingatnya sekilas-sekilas si wanita citaong dolar Oh mungkin dia motivator Oh mungkin dia content Creator Tapi sebenarnya saya sudah memulai entrepreneurship joury saya 20 hmm 20 berapa tahun 21 tahun yang lalu ya 21 tahun yang lalu oke seperti saya bilang Terus terang saya enggak pernah kepikiran bakalan menjadi seorang pengusaha em dan bisnis yang saya kembangkan baik itu di Singapura maupun di Indonesia juga bukan bisnis yang diwariskan saya terlahir dari keluarga yang sangat sederhana saya lahir tinggal dan besar di daerah Tanjung Priuk ada di sini anak-anak Tanjung Priuk oh wah yang benar benar ya bekas tetangga kayaknya ya ter Saya tinggal di daerah Pasar Ular ya daer Oh sama Oke daerah pelumpang Semper ya di situ jadi e tempat yang apa namanya eh keluarga yang sangat sederhana dan terus terang enggak pernah kepikiran suatu hari saya bakal bisa kuliah di luar negeri punya bisnis sendiri apalagi punya bisnis sendiri di luar negeri itu sama sekali enggak kepikiran tapi seringkiali itulah hidup ya dan kadang kita enggak akan pernah tahu apa yang akan hidup sedang rencanakan untuk kita sebuah musibah bisa jadi menjadi sebuah rencana saya enggak tahu ketika anda sekarang menjadi seorang pelaku bisnis Apakah itu sesuatu yang memang sudah anda e cita-citakan dari sejak kecil atau itu mungkin karena keadaan yang membawa anda melakukan seperti yang sekarang siapa yang memang sudah cita-cita dari kecil pengin jadi pengusaha Wang enggak ada juga siapa yang karena keadaan karena kesempatan karena kepepet Wow Oke berarti kita bisa sangat relevan ya karena ketika saya menceritakan pengalaman hidup saya ya semoga Anda juga bisa melihat karena saya pasti yakin jerinya itu sangat mirip ya pasti sama banyak kemiripan nah seperti saya bilang e enggak pernah menyangka dan e kisah mimpi sejuta dolar saya berawal 25 tahun yang lalu kalau anda hitung balik 25 tahun yang lalu tahun ini tahun 2023 Berarti 25 tahun yang lalu tahun '98 ketika tahun '98 di Indonesia ada krismon bukan cuma di Indonesia tapi juga di Asia Tenggara dan Selain itu ada kerusuhan kerusuhan 98 ketika kerusuhan itu terjadi usia saya masih 18 tahun baru aja lulus SMA tadinya mau kuliah di Trisakti karena Papa saya dulu bekas dosen Trisakti tapi ternyata hidup dan Tuhan menempatkan saya ke dunia yang lain negara yang lain bukan Dunia Lain ya Dunia Lain itu Dunia Lain ke negara yang lain dan di situlah akhirnya untuk pertama kalinya seorang gadis 18 tahun bukan hanya harus pergi kelar Negeri sendiri Tapi harus Merantau dan hidup sendiri sangat tidak mudah em em pada saat itu Oke mungkin tambahan sedikit ya supaya Anda enggak bingung kok kalau gitu kalau keluarga enggak kaya raya bisa kuliah di luar negeri sih Nah jadi pada saat itu di saat kusan melanda Jakarta pemerintah Singapura mengulurkan bantuan kepada beberapa pelajar di Jakarta Nah karena dari nilai Saya cukup baik ya Apalagi saya berasal dari sekolah unggulan Akhirnya saya mendapatkan kesempatan untuk bisa kuliah di Singapura di ntu nilai cukup makanya saya dapat placement di sana bisa melanjutkan kuliah tapi uangnya enggak cukup Nah maka dari situ akhirnya keluarga kami mengajukan bantuan permohonan pinjaman dan setelah dilihat dari latar belakang keluarga pekerjaan a saya pendapatan a saya akhirnya bantuan pinjaman itu pun diberikan nah singkat cerita akhirnya seperti saya bilang seorang gadis 18 tahun bukan hanya ke luar negeri sendiri tapi hidup Merantau sendiri dengan keterbatasan dengan hutang sangat sangat sangat tidak mudah em ada banyak kesulitan ada banyak ketidak mampuan dan terus terang pada saat itu 2 tahun pertama di hidup saya itu penuh dengan ee hal-hal pemikiran-pemikiran yang sangat negatif saya merasa hidup ini enggak adil saya merasa Tuhan itu enggak adil saya membandingkan kiri kanan dan saya merasa saya Bukan siapa-siapa saya Saya enggak punya apa-apa So I was a very very low self Esteem person gitu benar-benar seperti itu nah tapi ada satu momen yang akhirnya mengubah hidup saya dan itu kalau saya bisa bilang adalah cikal bakal Bagaimana Akhirnya saya punya bibit untuk menjadi seorang entrepreneur Nah jadi Cikal bakalnya itu adalah ketika saya ulang tahun ke 20 oke nah Hari ini saya akan bercerita bukan hanya men-sharingkan tentang Journey saya sebagai entrepreneurship tapi saya akan membagikan ada tujuh mindset of entrepreneur karena menurut saya sebagai seorang entrepreneur skill atau keterampilan penting atau enggak penting penting banget ya Skill set is very important salah satu skill yang tadi diajarkan oleh edozel is very important and we have to upgrade our skill but As an entrepreneur It's Not just about skill set but also about mindset karena apa yang kita pikir kan Ya itulah yang akan menentukan apa yang akan kita lakukan dan apa yang akan kita lakukan itu akan menentukan hasilnya seperti apa Kalau pikirannya enggak benar tindakannya juga enggak benar kalau tindakannya enggak benar hasilnya juga enggak benar tapi kalau pikirannya baik tindakannya juga pasti baik Kalau tindakannya baik hasil akhirnya juga pasti baik oke nah jadi ini yang Nanti akan saya bagikan ada tujuh hal nah ini adalah titik baliknya ee jangan gagal Fokus sama fotonya mirip enggak dengan sekarang beda ya jelas berbeda berbeda bukan hanya dari segi fisik tapi cara pandang saya kepercayaan diri saya keterampilan saya amat sangat berbeda tapi saya akan selalu Foto ini punya kenangan manis karena tepat di saat inilah Saya memberanikan diri untuk bermimpi besar untuk hidup saya terusang seperti saya bilang 2 tahun pertama di Singapura saya hidup dengan keterbatasan dan Saya sudah benar-benar bosan hidup susah dan saya bilang mau sampai kapan sih kamu hidup susah seperti itu itu hidup itu cuma sekali dan kalaupun ada orang yang bisa mengubah hidup kamu orang itu adalah diri kamu sendiri dan tepat di saat itulah saya berhenti untuk menyalahkan keadaan saya berhenti untuk mengasihani diri saya sendiri Ah saya enggak bisa saya enggak mampu saya enggak punya ini memang nasib saya berhenti menjadi viktim dan mengasihani diri saya sendiri dan saya mengambil penuh tanggung jawab atas hidup saya dan Saya memberanikan diri untuk bermimpi besar dan saya bilang Pokoknya sebelum saya ulang tahun ke-30 saya harus sudah bisa punya kebebasan finansial saya harus sudah bisa bayar hutang-hutang pendidikan saya saya harus sudah bisa membahagiakan orang tua saya Selagi saya masih bisa selagi mereka masih ada dan kalaupun suatu saat nanti saya harus kembali ke Indonesia Saya harus kembali ke Indonesia sebagai orang yang Sukses berawal dari sebuah mimpi oke nah tapi seperti saya bilang mimpi itulah cikal bakal yang membuat saya akhirnya memutuskan untuk memberanikan lebih tepatnya untuk terjun menjadi seorang entrepreneur begitu saya lulus kuliah [Musik] di aplikasi Mary Rihana tersedia lengkap video-video YouTube terbaru saya artikel yang up to date post inspirasi koleksi merchandaise workshop dan seminar yang bisa kamu dapatkan free dan download sekarang juga gratis pasti bisa Lukan ini keluarga bangsa dan negara saya bisa saya bisa laksana bumi tanpa hujan hidup tanpa tujuan kering dan mati tanpa hijjaunya tumbuhan ah demikian kalau mimpi tak kunjung terjadi"
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Dalam pelatihan kekurusan kali ini, kita akan berbicara mengenai pemasaran dan komunikasi suatu brand agar kalian TETAP bisa berkembang. Penting banget ketika Anda mempelajari cara pembuat rencana pemasaran yang jelas, sederhana, dan mudah diingat, bisnis kerajinan Anda akan berkembang ketika kita sendiri bisa bisa mengingat apa sih yang membuat brand kita unik. Contohnya ketika kita memikirkan mengenai ojek, gampang kita pikirkan tentang Gojek atau kita memikirkan mengenai mentega, mungkin blue band. Jadi inisiasi atau asosiasi yang bisa dibangun oleh suatu brand dengan penamaan dan juga branding di slide ini kita melihat perbedaan branding, pemasaran dan sales. Dimulai dari fungsi, branding fungsinya sangat strategis. Kita memikirkan bagaimana dan apa yang mau dikenang oleh masyarakat dan konsumen dan potensial konsumen ketika berbelanja produk kita. Contohnya, ketika kita menjual makanan, cabe yang paling sehat atau cabe yang paling pedas itu fungsi branding dimana sasaran aktivitasnya adalah kepada konsumen tingkat akhir yang akan membeli. Pemasaran lebih menyasar konsumen tingkat akhir dan distributor. Jadi ada aspek yang juga strategis dan teknikal disini teman-teman. teknikal karena kita harus memikirkan bagaimana kita branding, iklan, kampanye, promosi, bahkan membuat relasi publik seperti membuat press release. Jadi ini tujuan jangka pendek pemasaran adalah untuk konsumen tingkat akhir dan distributor untuk menginginkan produk dari bisnis. Salah satunya adalah melakukan penjualan itu, tapi tidak tentu pemasaran akan berujung ke penjualan. sales adalah kita memikirkan sangat teknikal. Dimana saja kita akan menjual produk tersebut, kita akan ke toko. Kita akan memastikan produk ini sampai ke konsumen yang ingin membeli produk. Membuat usaha pemasaran menjadi transaksi yang menghasilkan keuntungan adalah fungsi dari sales. Jadi kita bisa menjual ke toko atau juga kepada konsumen akhir dengan sales kami tersebut. branding adalah meningkatkan citra produk atau usaha sosial yang sedang dijalankan. Jadi misalnya ada beberapa brand yang melakukan usaha branding mulai dari ketika anak masih balita atau masih kecil disini ketika mungkin Disney melakukan ads ketika mereka anak-anak menonton film disitu mereka memasukkan produk, misalnya contoh produk HP iPhone atau Samsung. Disitu kita bisa belajar siapa sih potensial customer kita kedepan dan bagaimana kita bisa menaruh branding atau positioning brand kita sendiri untuk menjual produk tersebut. pemasaran adalah kegiatan yang dilakukan untuk memperkenalkan, mempromosikan atau menjual produk pada target pasar tertentu. Ketika kita sudah mengetahui siapa sih target market kita, ternyata delapan puluh persen konsumen perlu mempercayai suatu merek sebelum mereka mempertimbangkan untuk membeli produk tersebut. Harga adalah satu hal untuk membuat mereka membeli lebih cepat. Tapi sebelum mereka membeli, ada konsiderasi kepercayaan. Nah, kita akan memastikan bagaimana sih sebetulnya cara kita bisa membangun kepercayaan tersebut. Pertama, meningkatkan visibilitas dan penjualan. Ketika brand kita ada di e-commerce, di Shopee, di Tokpad, dibeli-beli. Bahkan ketika bisnis mempunyai offline store, tentu masyarakat akan lebih percaya brand tersebut. Kedua, membangun merek dan menciptakan loyalitas pelanggan, how bagaimana dengan meningkatkan kesadaran merek kita sendiri. Jadi kita bisa mengurangkan influencer marketing, kita bisa menaruh produk kita kepada artis atau dokter ataupun bahkan kepala RT yang bisa menjadi suara untuk menaikkan kredibilitas kita. ketiga adalah menekankan nilai yang ditawarkan oleh produk. Apa sih diferensiasi produk kita dibanding produk si B? Kita akan menarik konsumen ketika kita bisa bilang produk kita lebih sehat atau produk kita lebih cepat dan lebih berkualitas. Pemasaran produk dalam bisnis keberlanjutan juga. Ini yang keempat. Kita perlu membangun. dan kemitraan. Siapa saja partner kita mulai dari mungkin toko supermarket yang sudah besar ataupun bahkan kolaborasi strategis dengan brand lain. Misal kalau brand ibu adalah brand lilin, bagaimana bisa dikombinasi dengan mungkin brand sabun yang terkenal untuk membuat itu menjadi kolaborasi produk yang bagus. Kelima, edukasi TERHADAP konsumen kita meningkatkan kesadaran dan kepercayaan ketika kita mengedukasi apa sih produk kita melakukan dari webinar, melakukan mungkin perkumpulan dan membagi mengenai produk kita tersebut dan apa dampak positif yang kita bisa lakukan. terakhir meningkatkan inovasi produk. Jangan lupa untuk terus beradaptasi kepada pasar karena pasar mempunyai kebutuhan yang akan selalu berkembang. Kita harus TETAP berinovasi dari variasi dari juga mungkin produk-produk tambahan yang kita bisa bangun dari brand kita tersebut. Terima kasih. See you next class.
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transkripsi: perencanaan pemasaran. Bagaimana sih kita membangunnya? Kita akan belajar bagaimana kita bisa mengembangkan perencanaan pemasaran. Masalah umum yang dialami oleh pengusaha adalah tidak adanya perencanaan. Ada quote yang bilang ketika kita tidak merencanakan, berarti kita berencana untuk gagal. kendala yang dihadapi oleh pengusaha bisnis dalam melakukan pemasaran produk biasanya adalah karena mereka bilang wah nggak punya waktu, wah nggak punya uang. Malah ketika kita berencana, kita lebih menghabiskan dan menyia-nyiakan lebih banyak uang tersebut. Kedua, ketika ada minimnya petunjuk untuk mengembangkan pasar bisnis. Ketika kita tidak mempunyai ini, apa sih yang visi kita kedepannya? Satu tahun, enam bulan, bahkan tiga bulan kedepan. minimnya petunjuk ini bisa membuat kita gagal untuk tahu target pasar kita ini kemana dan siapa. Ketiga, minimnya pengetahuan untuk mengkomunikasikan pesan pemasaran. Ketika kita mempunyai channel tapi pesan yang kita punyai tidak cocok dengan pasar, itu juga bisa menjadi kendala kenapa kita tidak efektif ketika mempemasarkan. Dari hubungan hingga penjualan, membangun hubungan dengan target pemasaran produk bisnis, terdapat tiga tahap dalam membangun hubungan dengan para pembeli dan calon pembeli. Pertama, yang kita harus lakukan adalah memberikan rasa ingin tahu kepada potensial konsumen ini, keinginan yang mempelajari lebih lanjut tentang apa sih bisnis yang kita lakukan, kita bisa melakukan pertama di awal elevator pitch. Jadi sekitar tiga puluh detik apa sih bisnis yang kita jual itu untuk pertama membuat rasa ingin tahu itu sendiri muncul. Contohnya kita bisa bilang, bisnis aku menjual baju yang dibuat oleh komunitas tidak mampu yang bisa kita jual ke pasar eksport. Wah, bisnis yang untuk memberdayakan orang tidak mampu seperti apa tuh. Jadi ada yang bisa kita tonjolkan disitu untuk memulai konversasi selanjutnya. Kedua adalah edukasi. Edukasi terhadap pembeli dengan tujuan menghasilkan prospek penjualan yang menarik. Di sini kita bisa mengedukasi, baju yang kita buat bahwa mereka memberikan pelatihan tailoring kepada komunitas tidak mampu, disitu kita mengedukasi dan membuat rasa percaya itu muncul. ketiga adalah komitmen kita mendorong pembeli, membuat keputusan untuk melakukan pembelian produk. Disini kita bisa melakukan steps ekstra. Misalnya kita bisa memberikan diskon. Kita bisa memberikan mungkin STEP tambahan bukti reporting bahwa ini foto-foto orang yang kita berdayakan ketika kita mengirimkan baju dengan foto orang yang kita berdayakan. Di situ kita bisa membangun hubungan dan hubungan di penjualan sangat penting untuk membuat bisnis kita lebih berjangka panjang. hal yang bisa dilakukan untuk membentakkan target pasar. Pertama kita harus mengenali nih siapa sih masyarakat yang kita mau tujui. Pertama kita mengidentifikasi karakter demografis ketika teman-teman bilang aku mau semuanya membeli produk ini biasanya tidak akan mengenai semuanya, bahkan tidak siapa-siapa berbeda kalau kita bisa bilang kita akan menyiasar produk ini untuk anak-anak umur dua puluh tahun, perempuan yang mempunyai edukasi SMP dan pendapatan rata-rata tiga sampai enam juta. Kenapa tiga sampai enam juta? Karena harga produk saya tiga puluh ribu dan mereka akan bisa menggunakan sepuluh persen dari mungkin pendapatan mereka untuk membeli produk saya. Kedua adalah menganalisa geografis dan lokasi. Dimana sih calon pembeli aku? Apakah ada di desa A atau di sepuluh desa, di berapa besar target market yang bisa kita sasar dari sini. Ketiga adalah memahami preferansi dan kebutuhan. Bagaimana sih gaya HIDUP anak dua puluh tahunan di desa dan kebutuhan mereka. Bagaimana mereka akan menggunakan produk yang aku akan jual? Contoh, ketika mereka akan keluar dari rumah, pergi ke sekolah atau pergi ke kerja, mereka akan membawa tas yang aku punya. Seperti apa sih dan biasanya mereka shopping nya dimana membelinya disitu kita akan bisa mengetahui kita harus kemana untuk menjual produk kita tersebut. terakhir mempelajari perilaku pembelian. keputusan pembelian itu. Apakah anak pemuda ini? dia akan membeli di akhir bulan setelah gajian atau ketika dia sudah di tengah pekerjaan. Misal ketika kita menjual tas sekolah dibanding tas pekerja, tas sekolah kita mau menjual mungkin di awal masa sekolah tas kerja. kita akan menjual ketika sudah gajian dan dia mau memikirkan bagaimana saya bisa me- reward diri sendiri. Terima kasih. Jadi semoga itu bisa menjadi ketika teman-teman memikirkan bagaimana kita bisa merencanakan pemasaran dimulai dari kenali target pasar dulu.
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bagaimana kita bisa mengembangkan merek atau brand bisnis kita. Pertama kita harus mengerti apa sih tujuan branding sendiri. Kita bisa membantu pelanggan untuk memahami apa yang kita tawarkan dan apa yang kita perjuangkan. Jadi kita bisa dengan sangat cepat. Ketika orang memikirkan produk X, mereka memikir, oh, itu produk yang bisa membuat saya sehat dan berali lebih kencang. branding adalah proses kita menciptakan identitas yang berbeda untuk suatu bisnis di benak audience. Jadi kita bisa meningkatkan penjualan, menjangkau target, menciptakan misi yang jelas dan inspiratif, menarik talenta bahkan untuk orang bekerja di perusahaan kita karena branding kita bagus. Branding adalah hal yang sangat penting karena ketika branding kita jatuh, mungkin kita akan kehilangan banyak sekali pelanggan, tapi kita branding kita dibuat. sedikit demi sedikit itu akan menjadi kekuatan dalam branding kita dibanding kompetitor yang baru muncul. Ini juga akan menunjukkan peluang kolaborasi ketika kita melihat bagaimana branding kita itu bagus. Contohnya, mungkin ketika kita meng outreach ke influencer, mereka bilang, oh, saya pernah dengar brand kamu karena sudah bekerjasama dengan Raffi Ahmad. atau bahkan Oh, saya sudah pernah dengar brand kamu karena sudah pernah bekerjasama dengan toko sebelah. Bagaimana kita bisa menonjolkan produk kita adalah dengan kolaborasi. Tapi kolaborasi tersebut akan TERTUTUP ketika branding kita tidak jelas. Jadi menentukan branding naratif dimulai dengan proposisi nilai. Masalah apa sih yang Anda pecahkan atau nilai apa yang Anda tawarkan. Di sini kita memberi apa sih problem dan solusi yang dipecahkan oleh branding kita. Lalu, berani naratif juga bisa dibuat ketika kita memberikan nilai-nilai, pilar yang menyokong bisnis Anda. Contoh, dari visi misi kita, ketika nilai kita berbicara mengenai prinsip atau standar yang memandu perilaku merek kami. kepribadian juga adalah sesuatu yang kita bisa conjolkan. Misalnya, apakah brand kamu lebih dekat dengan boy next door girl next door ini kita ngomongin tetangga sebelah yang sangat ramah dan menjadi sebuah teman ataukah brand Anda lebih seperti saya expert thought leader dan lebih serius ketika berbicara kepada konsumen. lalu nilai bisa dibangun juga dari janji. Apa sih janji kita kepada konsumen. Kalau kita melihat beberapa produk slimming, mereka menggunakan naratif yang berbicara. Mereka berjanji satu bulan akan turun satu kilo. Nah, itu janji yang diingat oleh konsumen. Jadi ketika bisnis ibu atau bapak bisa memberikan janji pada konsumen. itu yang bisa kita bangun sebagai naratif. Kita akan mengeksplore brand voice atau nada dan gaya komunikasi yang digunakan oleh merek. Kita bisa mempunyai nada suara merek yang ramah atau bersahabat dan profesional, spontan dan energi atau berhati-hati. Modern ketika kita punya target market lebih modern atau lebih klasik dan tradisional ketika menyasar orang-orang yang lebih tua. lalu kita juga bisa mungkin orang Indonesia lebih suka jenaka, lebih suka bercanda, menyasar yang sangat kasual, yang sangat receh dibanding yang serius ketika kita mau menyasar pasar luar negeri. Ketika kita tahu target market kita mungkin dari komunitas yang berbeda atau marginal, suara kita akan jauh lebih inklusif dibanding eksklusif. Contoh eksklusif adalah ketika kamu menjual produk yang lebih mahal di kisaran harga tiga ratus sampai lima ratus ribu dan ingin orang-orang lebih berpikir mereka miss out. Lalu kita mulai dari Ketika kita sudah mengenal apa suara yang kita mau tahu, bagaimana kita mau me- berjanji atau visi misi brand kita, kita membangun yang namanya brand story atau cerita merek. Mengapa kita ada, apa yang menginspirasi Anda, dan apa cerita di balik nama merek Anda? Untuk Liberty Society, produk saya sendiri yang menjual baju, kita berbicara bahwa produk kita dibuat dari limbah eco friendly untuk memberdayakan wanita yang menginspirasi kami adalah ibu-ibu yang mempunyai ide, tapi tidak mempunyai pasar. Jadi ada cerita yang kita kembangkan dan yang masyarakat ingat. Oh, itu dia brand yang memang mereka memberdayakan wanita dan juga mengolah limbah untuk ibu-ibu atau bapak sendiri. Apa sih yang membuat brand cerita kalian unik? Tidak CUKUP ketika kita bilang kita membuat brand hanya untuk membuat kita kaya atau membuat ini keren saja, tapi lebih dari itu misalnya Saya mau membuat wanita Indonesia merasa lebih cantik melalui brand makeup saya. Di situ ada banyak sekali cerita yang kita bisa kembangkan. terakhir adalah pesan kunci. Ketahui kata-kata apa yang Anda ingin asosiakan dengan merek Anda, ciptakan sentimen yang membingkai nilai merek Anda, dan apa yang anda yakini dan mengapa. Kata-katanya harus simpel dan singkat, contoh cantik, bersih dan bermakna. Itu bagaimana kita nanti bisa bernarasi dengan tiga kalimat tersebut. Terima kasih.
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bercerita atau ber story telling dalam bisnis itu ada art nya. Jadi story telling adalah teknik kita menggunakan narasi untuk memasarkan produk dengan cara yang menarik dan bermakna dengan tujuan menciptakan hubungan emosional dengan pelanggan story telling produk atau dikenal juga dengan istilah brand story telling adalah salah satu strategi penggunaan cerita yang otentik dan emosional untuk guna kita mendorong pertumbuhan dan loyalitas pelanggan. Jadi dari UKM Indonesia sendiri memberitahu melalui story produk ini, perusahaan ingin memberi alasan kenapa pelanggan harus membeli. Jadi quick sprout juga memberi definisi bercerita juga. Itu adalah teknik yang ampuh untuk membangun hubungan. Ini adalah KONSEP kuno yang menyatukan orang-orang dan membuat mereka TETAP terlihat. Jadi jaman dulu itu ketika orang membuat cerita mereka berkumpul. itu alasan kenapa komunitas bisa terbangun tanpa komunitas dan tanpa cerita brand kita nggak akan bisa membangun itu untuk bisa berkembang. Kita kenali dulu PRINSIP namanya invest invest dalam praktik pemasaran melalui story telling dimulai dari kata independen. Bagaimana SETIAP cerita pemasaran harus dapat berdiri sendiri dan tidak tergantung pada cerita lainnya. kita bisa membangun cerita yang narasi yang saya membuat brand ini karena saya melihat permasalahan di Kota X. Cerita itu berdiri independen tanpa adanya cerita lain lagi. n adalah negosiabel atau dapat dinegosiasikan. Cerita pemasaran juga harus dapat dinegosiasikan dan dikembangkan lebih lanjut sesuai dengan kebutuhan pasar dan strategi bisnis. Misal kita harus bicara mengenai isu lingkungan kita bisa membuat cerita. Saya mau menyelesaikan masalah sampah di pantai-pantai dan itu bisa dinego. Apakah sebetulnya konsumen melihat ini masalah penting atau tidak? Apakah permasalahan dan solusinya itu sudah tepat atau belum? Ketiga valuable cerita kita juga harus berharga. Bagaimana harus komunikatif dan menyampaikan nilai produk. Cerita kita nggak bisa cerita asal, tapi harus juga memberikan value kepada calon pembeli. Jadi hal ini mencakup memperjelas manfaat atau keunikan produk serta bagian produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan pasar E adalah estimate atau dapat diestimasi dalam konteks pemasaran. Estimasi adalah pengacu kepada seberapa efektif cerita pemasaran dan menarik minat dan konversi untuk konsumen. Bisalkah melihat apakah cerita kita itu relevan dan estimate nya sesuai dengan target market kita. s adalah size ukuran yang tepat. cerita pemasaran juga harus memiliki ukuran yang tepat. Arti tidak terlalu panjang, tidak terlalu pendek, tidak terlalu besar dan abstrak, tidak terlalu spesifik dan kecil. T. Yang terakhir adalah testable dapat diuji. SETIAP cerita pemasaran harus dapat diuji untuk memastikan bahwa pesan dan strategi yang disampaikan efektif. Jadi kita bisa membuat cerita misalnya hanya satu menit, dimana kita memberikan masalah solusi yang juga bisa dirasakan oleh banyak orang dengan spesifik dan juga dapat mereka uji cerita juga bisa mempunyai elemen-elemen kunci untuk kita mengembangkan produk bisnis kami. Pertama kita bisa bercerita mengenai asal-usul produk. Kedua, proses kreatif di balik cerita produk ini bisa dihasilkan atau dibuat kita juga bisa mengedepankan dampak yang dibuat antara sosial atau lingkungan di belakang produk tersebut yang kita bisa soroti maupun kita bisa bercerita mengenai testimoni, testimoni individu atau komunitas yang terlibat dalam produksi atau mereka yang memanfaatkan produk tersebut dari bisnis yang kita lakukan. itu saja. Jadi kita ingat Prinsip invest dan juga elemen kunci bagaimana kita bisa meningkatkan empat elemen cerita untuk produk bisnis kami.

judul kursus: Strategi Pemasaran dan Komunikasi
nama institusi: Liberty Society
chapter: 5
lesson: Final quiz
transkripsi: Dalam rangkaian pelatihan yang membahas tentang pemasaran dan komunikasi brand, beberapa topik utama yang dibahas meliputi pentingnya perencanaan pemasaran, pengembangan merek, dan penggunaan cerita dalam bisnis. Berikut adalah rangkuman dari poin-poin penting yang dibahas dalam transkrip:

1. Pemasaran dan Komunikasi Brand
Pelatihan ini menekankan pentingnya memahami dan mengembangkan strategi pemasaran yang jelas dan efektif untuk memastikan bisnis dapat berkembang. Pemasaran dan branding memiliki peran yang berbeda namun saling melengkapi. Branding berfokus pada citra dan persepsi konsumen terhadap produk atau perusahaan, sementara pemasaran bertujuan memperkenalkan, mempromosikan, dan menjual produk kepada konsumen dan distributor. Sales, di sisi lain, lebih teknis dan langsung berhubungan dengan transaksi penjualan.

Untuk membangun kepercayaan konsumen, beberapa strategi yang disarankan termasuk meningkatkan visibilitas di e-commerce dan offline store, membangun merek yang kuat, serta menciptakan loyalitas pelanggan melalui peningkatan kesadaran merek. Kolaborasi dengan influencer, edukasi konsumen, dan inovasi produk juga disebut sebagai langkah penting dalam strategi pemasaran yang sukses.

2. Perencanaan Pemasaran
Pentingnya perencanaan dalam pemasaran sangat ditekankan. Pengusaha sering kali menghadapi tantangan seperti kurangnya waktu, uang, dan petunjuk untuk mengembangkan pasar, serta kesulitan dalam mengkomunikasikan pesan pemasaran yang efektif. Perencanaan pemasaran yang baik dimulai dengan mengenali target pasar, mengidentifikasi demografis, lokasi geografis, preferensi, kebutuhan, serta perilaku pembelian konsumen. Tahapan dalam membangun hubungan dengan konsumen meliputi menarik minat, memberikan edukasi, dan akhirnya mendorong keputusan pembelian.

3. Pengembangan Merek
Pengembangan merek atau branding adalah proses menciptakan identitas yang berbeda di benak konsumen. Branding yang kuat dapat meningkatkan penjualan, menjangkau target pasar, menciptakan misi yang jelas, serta menarik kolaborasi dan talenta. Narasi branding harus mencakup proposisi nilai yang jelas, janji kepada konsumen, serta suara dan gaya komunikasi yang konsisten. Branding juga melibatkan pembuatan cerita yang menggambarkan asal-usul dan tujuan dari merek, yang dapat membantu konsumen merasa terhubung secara emosional dengan produk atau layanan.

4. Storytelling dalam Bisnis
Storytelling adalah teknik menggunakan narasi untuk memasarkan produk dengan cara yang menarik dan bermakna, dengan tujuan menciptakan hubungan emosional dengan pelanggan. Storytelling yang efektif harus independen, dapat dinegosiasikan, memiliki nilai yang jelas, estimasi yang realistis, berukuran tepat, dan dapat diuji. Elemen kunci dalam storytelling termasuk asal-usul produk, proses kreatif di balik produk, dampak sosial atau lingkungan yang dihasilkan, serta testimoni dari pengguna atau komunitas yang terkait dengan produk tersebut.

Dengan memahami prinsip-prinsip dan elemen-elemen ini, bisnis dapat membangun cerita yang kuat dan memikat, yang tidak hanya meningkatkan kesadaran merek tetapi juga membangun loyalitas dan mendorong pertumbuhan bisnis.

5. Kesimpulan
Pemasaran dan branding adalah dua komponen yang saling terkait dalam membangun bisnis yang sukses. Perencanaan yang matang, pengembangan merek yang konsisten, serta penggunaan storytelling yang efektif dapat membantu perusahaan menciptakan hubungan yang lebih kuat dengan konsumen, meningkatkan penjualan, dan membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Melalui pendekatan yang terstruktur dan strategis, bisnis dapat berkembang dengan lebih baik di pasar yang kompetitif.

judul kursus: Praktik Keberlanjutan Dalam Bisnis Artisan
nama institusi: Liberty Society
chapter: Praktik : Keberlanjutan
lesson: Praktik : Keberlanjutan
transkripsi: Tik keberlanjutan dalam suatu bisnis. Sekarang nggak jaman kalau misalnya kita nggak mengkonsider atau melihat isu-isu yang dipedulikan oleh generation Z. Mereka peduli akan isu lingkungan, isu sosial, tapi isu ini sebetulnya juga sudah ada dari lama dan ancestor kita sudah melakukan teknik-teknik yang untuk mendorong bumi ini lebih hijau. ketika kita melakukan praktik keberlanjutan, ini bisa membantu bisnis kita untuk kompetitif di dunia yang banyak banget yang gak punya praktik berlanjutan ini. Praktik berlanjutan ini juga meng- include kita melestarikan lingkungan. Ini menambah autentisitas bisnis dan juga bisa mengangkat signifikasi budaya dari daerah tempat kalian berada. Contohnya, ketika misalnya kita di NTT mempunyai budaya tenun yang sangat kuat, budaya tenun yang misalnya kita juga bisa menenun dari plastik ataupun juga menganyam dari sampah-sampah plastik yang kita ketemui di rumah tangga, itu menaikkan diferensiator antara produk sebelah dan produk kita sendiri. kita bisa meningkatkan nilai jangka panggilan bagi lingkungan masyarakat dan ekonomi. Jadi rencana dan strategi bisnis keberlanjutan yang membuat kita berbeda, kita bisa tentukan dulu dari rencana kehidupan utama. Apa tujuan kita yang bisa membantu orang lain atau komunitas terdekat kita? Kita juga bisa menentukan garis waktu ekspektasi, termasuk anggaran budget yang kita mau keluarkan, misalnya sepuluh persen dari penjualan kita sumbangkan untuk lingkungan. Contoh kita menanam pohon dengan setiap pembelian dari konsumen. Hal-hal tersebut kita bisa anggarkan di awal, lalu kita bisa menanyakan Bagaimana kita memanfaatkan jaringan kenalan untuk membantu bisnis kami? Contohnya kita bisa berinteraksi dengan orang lain secara luas, pemerintah, pemerintah daerah, apa sih program prioritas mereka, contohnya mereka menanamkan pohon atau misalnya mengurangi karbon atau mendaur ulang dari sampah-sampah organik. misal kita di agriculture, bagaimana sampah organik tersebut bisa kita serap. Kita jadikan mungkin kompos untuk kita membuat lagi tanaman-tanaman atau yang sehat dan bisa dipakai lagi oleh konsumen. Lalu kita bisa rebrand your movie. Pastikan untuk memasukkan visi misi serta tujuan ke story telling business dan kita rencanakan bisnis keberlanjutan atau orang panggilnya sustainability dengan lebih konkrit dalam misalnya kita movie dalam video dalam foto-foto yang kita bisa story telling that's all.

judul kursus: Praktik Keberlanjutan Dalam Bisnis Artisan
nama institusi: Liberty Society
chapter: Inovasi Dalam Penggunaan Material
lesson: Inovasi Dalam Penggunaan Material
transkripsi: Sustainability atau keberlanjutan dimulai dari inovasi kita menggunakan material produk. Bahan baku adalah dasar penting ketika kita memilih produk yang akan dijual, desain dan estetika dimulai dan berakhir dengan bahan baku. Jadi antara struktur tekstil atau kulit yang dianyam atau dipintal memiliki kualitas yang menentukan konstruksi dan hasil akhir desain. Tantangan ketika kita memulai dengan material produk yang kita pilih. ada kita bisa mulai dengan melihat tantangan lingkungan yang dihadapi. Misalnya dari komposisi bahan tersebut, ketika kita memilih produk kita, apakah kita akan memilih komposisi bahan seperti yang delapan puluh persen dari plastik yang menghasilkan banyak banget empat puluh dua juta ton limbah plastik per tahun itu dari produksi tekstil atau kita bisa berinovasi menggunakan seratus persen dari kapas. Lalu kedua kita bisa melihat inovasi dari konsumsi yang berlebihan. Industri tekstil memproduksi hingga seratus miliar pakaian baru setiap tahunnya. Dengan laju saat ini, penjualan pakaian global akan mencapai seratus enam puluh juta ton pada tahun dua ribu lima puluh, dimana konsumen hanya membeli hanya enam puluh persen, lebih banyak pakaian daripada sebelumnya, namun hanya menggunakan lima puluh persen dari sebelumnya. Di sini kita bisa melihat limbah sembilan puluh dua juta ton dari tekstil yang diproduksi, yang juga setara dengan tujuh persen dari semua limbah global, bagaimana kita bisa menggunakan bahan dan serat yang bisa kita gunakan lagi, kain perca untuk produk kita. praktik inovatif. Aku akan menunjukkan misalnya dari sampah tipe sampah organik dan anorganik bisa membuat diversifikasi produk yang sangat luas, mulai dari bio fuel, food product, farming supplies dan juga para merchandise. Contohnya di tengah ini antara dari plastik PET atau plastik LDPE sheets atau HDPE. Bahkan dari kertas kita bisa menguat variatif produk merchandise kopi pun bisa menjadi kulit loh teman-teman. Kadang kita nggak kepikiran kan kalau misalnya bahkan dari telur saja bisa menjadi jadi cup. Lalu ketika kita melihat sampah-sampah dari organik atau farming, bisa jadikan BSF Farming dengan Black Soldier Fly menjadi biofuel menjadi makanan untuk kita punya sapi ataupun dari sampah cow manure atau sapi bisa menjadi produk lain juga. Ketika kita buka perikanan, kita bisa melihat bahwa kita bisa menjadikan makanan untuk ikan untuk menjadi fish oil dari sampah perikanan kita. rantai supply chain juga bisa menjadi inovatif dan berkelanjutan. Kita bisa menanyakan apakah kita tahu vendor dari setiap rantai supply chain kita. Sangat penting kita mengetahui setiap proses dan siapa dan siapa yang dibayar di proses vendor kita. Lalu kita bisa memastikan apakah vendor merupakan rantai supply chain yang menggunakan bahan yang berkelanjutan Tahukah kamu juga produk kamu itu setelah konsumen menggunakannya, kita bisa mengukur konsumen atau membuang atau menggunakan setelah mereka melakukan pembelian. Tips menentukan rantai supply chain produk lokal, kita bisa menggunakan sumber bahan lokal, kemitraan dengan produsen lokal, penggunakan teknologi hijau, ataupun pengurahan limbah dalam supply chain Jadi itu saja yang kita bisa konsider ketika menggunakan inovasi material berkelanjutan

judul kursus: Praktik Keberlanjutan Dalam Bisnis Artisan
nama institusi: Liberty Society
chapter: Desain Produk Inovatif
lesson: Desain Produk Yang Inovatif
transkripsi: Desain produk pun bisa menjadi sirkular, inovatif dan berkelanjutan. Kita bisa lihat hampir delapan puluh persen dampak dari suatu produk itu muncul setelah dilakukan proses desain. Desain produk kita yang bagus adalah multi funksional. Buatlah desain dengan tujuan yang menggantikan kebutuhan konsumsi. Bahkan ada beberapa inovasi di luar dimana seorang bayi ketika kita beli satu aja baju itu bisa mekar sembari bayinya itu berkembang usia. jadi produk yang dirancang untuk memberikan kesempatan kepada pengguna untuk partisipasi untuk lebih sirkular. Jadi dia bisa adapt produk kita yang memang digunakan dari pagi sampai siang sampai malam atau baju yang mungkin lebih multi funksional dan multi purpose bisa digunakan untuk acara maupun untuk siapa tahu tidur. modularitas produk juga menjadi salah satu acuan kita. Sebuah desain yang mudah diedit untuk memenuhi preferensi serta kebutuhan pribadi pemakainya. Jadi desain yang tahan lebih lama secara emosional, slow fashion design yang lambat, yang tidak terganti-ganti elektren. Partisipasi konsumen dalam desain bersama pun juga bisa kita lakukan. Bagaimana kita meminta konsumen apa sih desain yang mereka mau agar kita mengurangi resiko tidak menjual. kita juga bisa crowd sourcing dari jejaring sosial, menggunakan aplikasi untuk informasi yang dipesan dulu. Jadi ini sistem preorder. Kita bisa mengurangi sampah-sampah yang memang nggak kepakai. Lalu kita bisa membuat desain yang multifunksional atau convertible lalu kita lanjut ke slow fashion atau slow product. slow fashion ini adalah gerakan yang mendorong metodologi pemikiran sistem yang mengakui dan berupaya meminimalisir dampak industri. Prinsip utamanya adalah memperlambat proses produksi dan konsumsi. Contohnya adalah ecoprint. Tidak memakai bahan kimia, tapi memakai eco friendly material yang proses pembuatannya ketika kita mewarnai di suatu fabrik itu mencapai tiga bulan dibanding ketika kita memakai proses mesin. kita bisa menghargai lebih pekerja dan lingkungan serta mempromosikan bahan yang awet dan tahan lama. Yuk kita sama-sama bikin persepsi orang produk eco friendly bukan berarti produk yang kualitasnya kurang bagus. Jadi kita bisa menggunakan antara bahan lama lingkungan, prioritiskan kondisi kerja yang adil dan mengurangi limbah di rantai pasok kita. KONSEP ini mendorong konsumen untuk membeli barang yang lebih sedikit, tetapi berkualitas dan tahan lama. Terima kasih.

judul kursus: Praktik Keberlanjutan Dalam Bisnis Artisan
nama institusi: Liberty Society
chapter: Konsumsi dan Produksi Yang Bertanggung Jawab
lesson: Konsumsi dan Produksi Yang Bertanggung Jawab
transkripsi: Salah satu target keberlanjutan adalah konsumsi dan produksi yang bertanggung jawab. Masalah yang kita hadapi sekarang adalah konsumsi berlebihan, polusi dan racun dari proses produksi kita yang mengakibatkan penipisan sumber daya alam dan juga masalah hak asasi manusia karena konsumsi yang berlebihan dan hak asasi manusia yang diinjak ketika tidak membayar buruh. jadi SDG atau Sustainable Development Goals dua belas ini mendorong pertumbuhan ekonomi sekaligus melepaskan diri dari degradasi lingkungan kita bedakan slow production dengan circular production. Slow production fokus bagaimana produk dibuat, siapa yang membuat produk Anda, berapa bayarannya, bahan-bahan yang digunakan. Apakah ada bahan kimia atau bahkan bagaimana cara pengangkutannya? Apakah itu buatan lokal? Dimana kita harus mulai pindah ke circular production? Fokusnya adalah siklus kehidupan produk. apa yang harus saya lakukan setelah selesai dengan suatu produk? Apakah kita tahu tadi konsumen melakukan apa dengan produknya? Dimana saya harus mendaur ulangnya? Kita mengedukasi konsumen dan juga diri sendiri. Bisakah saya membawanya ke suatu tempat untuk memperbaikinya? Beberapa brand seperti Uniqlo Jeans. Mereka membuat repair di store mereka untuk memperbaiki produk yang rusak. apakah saya menyerahkannya atau mungkin trip shopping dan berapa lama masa untuk mereka bertahan mewujudkan produksi yang bertanggung jawab bagaimana mengimplantasikan SCG dua belas ini, kita bisa menggunakan bahan baku lokal dan bertanggung jawab. Contohnya bekerjasama dengan petani lokal untuk mendapatkan bahan baku seperti surat alami atau pewarna organik, sehingga mendukung ekonomi lokal sambil bahan baku tersebut dihasilkan dengan cara yang bertanggung jawab. Kita juga bisa merancang ulang modal bisnis kita untuk mendorong perubahan perilaku konsumen. Contohnya dengan Group Drth itu mengurangi jumlah produk yang kita buat dan jual mengurangi jejak karbon. Ketika bisnis fashion biasanya mengeluarkan SETIAP bulan satu koleksi, kita hanya bisa mengeluarkan dua koleksi per tahunnya. lalu juga dari sistem pre-order. Kita memprediksi permintaan dengan lebih akurat, mengurangi resiko kelebihan produksi. Di Shopee pun juga sudah ada. Bagaimana kita bisa daripada listing untuk check out kita listing untuk proses PO. Ketiga adalah luxury mindset pola pikir mewah dalam desain yang juga kita membuat desain dengan kualitas tinggi dan berjangka panjang untuk dipakai oleh konsumen. Terima kasih.

judul kursus: Praktik Keberlanjutan Dalam Bisnis Artisan
nama institusi: Liberty Society
chapter: 5
lesson: Final quiz
transkripsi: Transkrip ini membahas berbagai aspek penting tentang keberlanjutan dalam bisnis, khususnya dalam konteks industri tekstil, desain produk, dan produksi yang bertanggung jawab. Berikut adalah rangkuman dari setiap poin utama yang dibahas:

Keberlanjutan dalam Bisnis:

Generasi Z sangat peduli dengan isu lingkungan dan sosial, membuat keberlanjutan menjadi elemen penting untuk tetap kompetitif.
Praktik keberlanjutan seperti melestarikan lingkungan tidak hanya menambah autentisitas bisnis tetapi juga mengangkat signifikansi budaya lokal. Contoh: di NTT, budaya tenun dari plastik dapat meningkatkan diferensiasi produk.
Bisnis harus memiliki rencana dan strategi keberlanjutan yang jelas, termasuk anggaran dan pemanfaatan jaringan untuk mendukung inisiatif keberlanjutan seperti menanam pohon atau mendaur ulang sampah organik.
Inovasi Material Berkelanjutan:

Pilihan material sangat menentukan kualitas dan dampak lingkungan dari suatu produk. Misalnya, penggunaan kapas 100% dibandingkan plastik dalam tekstil untuk mengurangi limbah.
Inovasi juga dapat dilakukan dengan memanfaatkan limbah organik dan anorganik untuk berbagai produk, seperti biofuel, suplai pertanian, dan merchandise.
Supply chain juga harus diperhatikan, dengan memilih vendor yang menggunakan bahan berkelanjutan dan mengurangi limbah dalam proses produksi.
Desain Produk yang Sirkular dan Inovatif:

Desain produk yang baik harus multi-fungsional dan tahan lama, mendukung konsep slow fashion yang meminimalisir dampak lingkungan.
Konsumen dapat diajak berpartisipasi dalam desain produk untuk mengurangi risiko produk tidak laku.
Slow fashion mendorong produksi yang lebih lambat dengan bahan yang lebih tahan lama dan proses yang ramah lingkungan, seperti ecoprint yang menggunakan bahan alami tanpa bahan kimia.
Produksi yang Bertanggung Jawab:

Konsumsi berlebihan dan produksi yang tidak bertanggung jawab menyebabkan penipisan sumber daya alam dan pelanggaran hak asasi manusia.
SDG 12 (Sustainable Development Goals) mendorong produksi dan konsumsi yang bertanggung jawab, dengan fokus pada slow production dan circular production.
Slow production mempertimbangkan siapa yang membuat produk, bahan yang digunakan, dan bagaimana produk diangkut. Circular production fokus pada siklus hidup produk dan edukasi konsumen tentang cara mendaur ulang atau memperbaiki produk.
Contoh implementasi termasuk menggunakan bahan baku lokal yang bertanggung jawab, merancang ulang model bisnis untuk mengurangi produksi berlebihan, dan menerapkan pola pikir mewah dalam desain untuk meningkatkan kualitas dan umur panjang produk.
Keseluruhan transkrip menekankan pentingnya praktik keberlanjutan dalam bisnis, dari pemilihan material, proses desain, hingga produksi yang bertanggung jawab, untuk memastikan keberlanjutan jangka panjang dan respons positif dari konsumen.

